PLANIFICACION EMPRESARIAL
TEMA 111 Péborah Lépez







PLANIFICACION EMPRESARIAL

-1, OBIETIVOS EMPRESARIALES.

-2, ELEMENTOS DE LA
‘PLANI&-»IL.AL.IQN

-3. ETAPAS DE LA ‘PLANIPIL.AL.ION
EMPRESARIAL.

-4, HERRAMIENTAS DE LA
PLANIFICACION CON ESPECIAL
REFERENCIA A LOS CRONOGRAMAS.



1. PLANIFICACION EMPRESARIAL]

COCO .

Toda organizacion, antes de emprender cualquier

actuacion debe empezar por saber qu,é qu,&ere
consequir, para, a partir de ahf, estudiar La forma
de alcanzar sus propési&as, decidir gue acciones
conviene gjecutar, quienes la realizaran, con qué
. 4 ., s e R,
medio se cuenta... en definitiva, tendra que
desarrollar una funcidn de planificacion.







Planificar es adelantarse al futuro,
Esto se hace basandose en previsiones.

La planificacion
son el
con junto de acciones
que desarrollamos en
un futuro mas o
menos lejano, con el
F?rc:-pésif:o c:l.?. alcanzar
wnos ob\je&vos«




Stempre Fenemos que tener en cuenkta
los ob jetivos que se pré_&@\d@. alcawnzar.

Los OijEEVOS
establecen
resultados afimates,
perc para
alcanzarlos, nos
encontramos comn
muchos ob jetivos
secundarios, Y
subabje&ivas,
complementarios,
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Dependiendo del Llugar que
ocupa el individuo dentro de
la organizacidn, se
establecera para él unos
objetivos u otros; los estudios
de motivacidn en el trabajo,
es inkeresante observar Lo
satisfactorio que resulka,
conceder al profesional La
funcidn de planificar, y de
verse involucrado en La

consecucidbn de objetivos.



A la hora de determinar los objetivos, es
determinante tener en cuenta los factores
relativos al %E;Fm de estructura, nimero, Y Pérfii.
de emptemios, que se hecesitan para cumplir el
objetivo, manera de dirigirlos y medidas que

se ukilizaran para @omprobar que se ha
alcanzodo.
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St {a&am unos objetivos claros, el devenir de la
compahia es aleatorio, el equipo de trabajo no
sabe hacia donde se encamina.

Por Lo tanto, los objetivos seran claros, medibles
cualibtakiva Y cuantitativamente, mesurables Y
verificables. '

La pregunta clave para saber st un objetivo esta
bien definido o no es la siquiente: “;Cudndo,
como, y coh qué magnitud se ha alcanzado?”.

La Lista de objetivos no sera demasiado larga, ni
seron inalcanzables: tiene gue presentar un reto
mokivador para el equipo, senalar priorid&d@.s, Y
fomentar el desarrollo personal y profesional.



3. ELEMENTOS DE LA PLANIFICACION

Son Los “MISION 06 FIN
stquientes: -MEDIOS
moavzﬁm‘s
—~ESTRATEGIAS
-POLITICAS
m‘PQOL.E"BIMIETNTOS
Y METODOS.
-RECGLAS 6
NORMAS.
—PROGRAMAS.
~-PRESUPUEST0S.







= wrm DE PA r;r m—« DE LA EMPRESA COMO TAL,

~Stadont

ASTENCIA;

GENERAR INGRESOS

{ELEMENTAKIOS




TODA ORGANIZACION TENDRA |
CUATRO FINES BASICOS:

FEFICIENCIA:| es el grado de compe&&vidad de la

empresa, medido en btérminos de productividad,

rendimiento, o rentabilidad.

FCRECIMIENTO:| la empresa debe alcanzar un nivel

adecuado de desarrollo de la organizacidn y de

expansion de sus objetivos principales.
FCONTROL:|es Lla persecucién del dominio y regulacibn
de la actividad econdmica de la organizacidn, desde

la perspectiva interna y externa.

[—SU‘PE!’QVI\?ENCIA:} el fin primordial de la empresa,
representa el ob jetivo primario de toda organizacidn;
persique la superacion permanente, de las dificultades
que qgeneran Los cambios del entorno,




MEDIGS
Para la consecucion de &u&iqui@x £im,
las empresas necesitan medios, FPor Lo
tanto, en primer Lugar fijaremos Los
fines, Yy a continuacion estableceremos
los medios que vamos a utilizar para
poder alcanzarlios.

Por ejemplo, antes de adquirir un
sistema meorm&&mo para aplicar, por
ejemplo, al departamento de reservas,
habra que ahalizar que ﬂfmes deseamos

consequir, y si la Mﬁ-vedmi contribuye a
ello.




OBIETIVOS O METAS:

Concretan en el tiempo, espacio y cantidad Lo
gue la organizacion pretende con sus fines: son,
finalmente Las guias y los propositos del sistema

de direccion, y deben estar jerarguizados y
compatibilizados.

SE CONVIERTEN EN LA
BRUJULA DE LA EMPRESA,
TODAS LAS ACTUACIONES EN LA
MISMA IRAN DESTINADAS A
ALCANZARLOS.
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Las caracteristicas de los objetivos son:
*Cmmpremsibms conocidos por todos.
—Serviran de motivaciodon y estimulo.
-Factibles, es decir, realizables,
coherentes, realistas.

~Cuantificables, precisos. .
—~Creneraran alkernativas y soluciones,



AUMENTO DE LAS VENTAS| | PRESTICGIO || COPERTURA
: : DE COSTES
DOTACION | {ADAYTACION| REPARTO D€ | | pepucir
DE RESERVAS BENEFICIOS |
INFLUENCIA I | GASTOS
PROMOCION| wANTENIMIENTO| POCIALES] 101 f11C0S
DIVERSIFICACION! EJEMPLOS MINIMIZAR |
LANZAMIENTO o= i
AN R OBIETIVOS .
a s MAXIMIZAR
INNOVACION | popER EN EL MERCADO| | BENEFICIOS
CALIDAD EN EL ‘Przowcm/smwcm—’ CRECIMIENTO
IMAGEN| |MEJORA DEL EQUIPAMIENTO|[™ joriyizag
RENTABILIDAD ‘Prmwc:ﬁ\/rmv] INSTALACIONES







POLITICAS

Sown, algo asi, como la filosofia de La empresa, declaraciones
generales que quian o encauzan el pensamiento para la toma
de decisiones. Definen el area denbro del cual se tomara una
decision y aseguran gue sea concluyente con un objetivo.
Esisten politicas en todos los niveles de la organizacion que
vain  desde aguellas fundamentales que afectan al ambito
global de la compaiia hasta Llas especificas de Los diferentes
degqr&o\mem&os‘

Por ejemplo, algunas
empresas tienen la Fmﬁ&«m
de expansion, captar el
moayor namero de clientes, /. s
obras tlenen una Fwﬁ&iaa '
de calidad, obras de

seqmentacion, eke. T 2=




PROCEDIMIENTOS Y METODOS

Son Ptames que establecen un
método obligatorio para realizar
actividades futuras, Yy soh aptiaabt&s
a octividades que se realizan bajo
uha secuencia cronologica.

Son unas pautas de decision que
detallan de forma exacta, clara Yy
precisa, los pasos que se deben
Llevar a cabo para realizar las
actividades.

Cada tipo de empresa tendra gue realizar una serie
de actuaciones propias de su actividad p&r&tutar
(alojamientso, comida, intermediacion...) para lo cual
se disefaran Los procedimientos a seguir en cada
dep&rhmem&o.



Y. W. /
" N E
A
REGLAS 0 NORKMAS

Definen con claridad las insktrucciones que ordenan
que  se e.Jeﬂu,&en o no debterminadas acciones; son
acciones aisladas, se bransmiten comwio la orden cie
hacer algo, o la prohpbwmm de no hacerlo. '

Por QJQMF’L@, 71 res&auravx&e qu,e Nno acepte &&rJeEas ciﬁ
créediko.




En ocasiones, las reglas se confunden
con los procedimientos o las politicas:

La diferencia es lLa
stquiente:

-Las reglas no especifican
un orden del Eiempo en
relacidon
Praaed&m&en&asﬁ

-Las reqlas se diferencian
de las pai‘f&&cas en que han
de tumptarse sin La
Pasibitidac{ de towmar
decisiones.
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PRESUTPUEST (S

Sown Lla declaracion de los resulkados esperados en

Eérminoes numeéricos; se expresan tanto en Eérmines
financieros, como en cualquier otro término que sea
mensurable; en muchas empresas son utilizados como
elemento clave para el control y ofrecen la venta ja

de que obligan a planificar, ya que, para obtener
resulbados numéricos hay gue trabajar de forma muy

detallada.



Zee

Los presupuestos aparecen en el Gltimo nivel
de la piramide del grafico, porque representan

en maximo qrado de concrecidn: establecen
los logros cownceretos a alcanzar, as! como los
Limites dentro de los cuales es posible
moverse.




12.3. ETAPAS DE LA PLANIFICACION EMPRESARIAL

el prc;meso de ptam:}wamom empieza fijando

abJeEuvos que se pretenden ataavxzar, estos variaran

en ffummon del Ecpo de empresa j del se&or en qu,e
noes encontremos, '

Las caracteristicas de la F:'Lom:.{wamom son:

~Se «tov\&empta a largo F?Lazo, en el apw:a estratéqico, pero
a wedida que bajomos en la jerarguia, encontramos
F@Lanes mas a corto ptaz.o

-E£5 un proceso dinamico, va cambiando a lo larqo del
tlempo.

-Sera uh proceso sistematico, ordenado Yy preciso.

-Cuando haya combios en el em&ormo, La F'Lm»wfwamom
tendra alternativas, por Lo tanto, sera flexible.

~La planificacidn analiza informacion presente y fubura
para obtener buenos resultados.




Hay que llevar a cabo un preciso analisis externo del
enbtorno e inkerne de La empresa para conocer Las
sibuacidn en la aue se encuenkra.

Se definiran tanto los objetivos
principales como los secundarios, Y
cuantificarlos.

N Analizaremos las vias de actuacion principales,
_y las mejoras alternativas ante cualquier posible
variacidn para alcanzar los objetivos.

Cuantificar el plan en
unidades monekarias.

Se comprobar& st el plan se cumple o si existen
desviaciones enkre Lo previ,s&o y Lo que se eska

realizando; y si existen habra que localizarlas.



Concretando mas, vemos ocho etapas:

1.Tomar consciencia del problema (percibir la necesidad
de actuar).

2. Establecimiento de objetivos (definir Lla situacidn
futura o la que queremos conducir la empresa).

3. Analisis de contingencias (analizar Llas variables tanto
en su estado actual como en su previsible evolucion).

4, Definicion de Lineas alkternativas de actuacion para
consequir huestros propositos.

§.Evaluacion de alternativas (los puntos fuertes Y débiles
de cada una).

6. Seleccion de una alkerinativa.

7. Formulacion de planes derivados (todo plan tiene un
nacleo central que para su ejecucion requiere una serie
de acciones tompt@.mam&arias).

¥, ?resupues&aciém (es decir, braducir a unidades
monebarias).




Todo este horizonte de Ptami{iﬂaaiém, dependiendo
del horizonte temporal para el cual se lleve a cabo,
seqin Las distintas areas fuhcionales de la empresa,
dara lugar a distintos tipos de planes, entre Los gue
podemos menciohar Los siquientes:

—Seqtn el horizonte temporal: planes operacionales (a
muy corto F?La,ao, a corto F»i.az.o), Y estratégicos (a medio
ptaaca, o a largo ptaz.c;)).

—De acuerdo con los subsistemas gue componen Lla
empresa: planes de apravnsnonamcemw, produ&&mm
tomeraaies, financieros, de recursos humanos.

—En funcion de los depar%amam&os de la ﬂompawa* seqn
las oactividades espeti«f;@as a desarrollar por ésta,
enconktraremwos distintos ptamas, por @.J@.mpi.o, e un hotel
habra planes para recepcion, pisos, restaurante, cocina,
economato-bodeqa, ete.




Toda empresa tendra planes a largo plazo, a nivel de alka direccion,
que se desglosaran en un conjunto de planes a medio plazo,
relativos a cada una de las areas funcionales de la compaﬁ?a, COMO
podrian ser Los siquientes:

-PLANES DE APROVISIONAMIENTO O COMPRAS.
-PLANES DE ?QOBUCCI&N, que se relacionan con la mejora de

la productividad del personal, la mejora de fases del proceso
produa&ivc, la. introduccion de nuevas tecnologias, de mejora de la
calidad, ete.

-PLANES DE MARKETING, para alcanzar uwn determinado

namero de clientes, o para lograr una determinada imagen de
prestigio, o reducir el efecto estacionalidad promocionando La
temporada baja, ete.

-PLANES DE FORMACION DEL PERSONAL, de promomom
del mismo, eke,
-PLANES DE IN\&’;EQSIéN v/ ﬁINANCIACIéN, como por ejemplo,

de tnversion para renovar Lla FL&M&Q hotelera o para ampt&ar el namero de

habitaciones, etc,, evaluando las diferentes alternativas de financiacion de estas
inversiohes, y elaborando el plan financiero, ete.



Ademas, a nivel de mandos intermedios Y de baja
direccion, también se elaboraran planes con un
horizonte temporal mas bien a corto plazo,
relacionado, especialmente, con las actuaciones
especificas a realizar por cada departamento para
conseguir Los objetivos fijados por las areas
funcionales; de este modo, por QJQMF’LO, un hotel
planificara a la gobernanta, el jefe de recepcion, el
Jefe de restaurante, el jefe de cocinag, el jefe de
mantenimiento, ete.




PLANIFICACIG






La toma de decisiones cumplira los siguientes pasos:

~Definir con mayor exactitud la situacion.
-Enumerar los ob jetives obligatorios.
~Determinar Llos objetivos deseables.
—~Analizar las alkernativas posibtes«
-Examinar cada alternativa con los objetivos.
-Rechazar aqu&.tms alternativas que. &MCumpi.av\
alguno de los objetives obligatorios.
~Puntuar y clasificar mediante procesos analiticos
todas Llas alkernakivas.
-Valorar Llas circunstancias adversas de cada
alternativa, asi como las probabilidades de que
ccurran,
-Decidir, sin olvidar bener previsto acciones
preventivas y de seguridad.




HERRAMIENTAS DE LA PLANIFICACION
4.1 umff;;xz TOWS o DAFQ, Y MA *rf:“‘w CAME
4.2 PE ESTRATEGICO DE LA EMPRESA
4.3 ANALISIS DE LA VULNERA \BILIDAD
CRECIMIENTO-

CRECIMIENTO
w“* O 3 ..*x;.;*};;\\*% DE LA PLANIF
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RECURSOS HUMANOS

ESTRATEGIA

RECURSOS FINANCIEROS

ANALISIS
INTERNO

COSTOS / MARGENES

EQUIPOS E INSTALACIONES

CARACTERISTICAS SERVICIO

PROVEEDORES / CLIENTES

COMPETIDORES EN EL SECTOR

ANALISIS

EXTERNO SITUACION MACROECONOMICA

SITUACION DEL MERCADO

REQUISITOS LEGALES

Nhrﬂbur nuesktra Mt&n en d mercado, (para trazar
wutnhgu), lo que hacemos bien, o wmal, o sea
lmhv‘hh(pnm:oud‘rto,bmrmdld‘s
corndons,omwo)u'oucdpﬁbdnpﬂu‘
del proc Lon, y koma de decisiones.




Aspectos
Aspectos favorables

Analisis

A Fortalezas Debilidades

Analisis
externo

Oportunidades Amenazas




Analisis INTERNO

DEBILIDAD

Aspecto negativo de una
situacion interna y actual

FORTALEZA

Aspecto positivo de una
situacion interna y actual

Analisis EXTERNO
AMENAZA

Aspecto negativo del
entorno exterior y su
proyeccion futura

Aspecto positivo del
entorno exterior y su
proyeccion futura




Debilidades Amenazas

Puntos débiles Factores externos
internos, que que dificultan el
restan para lograr logro de
los objetivos las metas

Fortalezas Oportunidades

Puntos fuertes Coyunturas externas
internos, que que podrian potenciar
ayudan a lograr el logro de
los objetivos las metas
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B NH

*Liderazgo en el Mercado
*Calidad de Productos

*Habilidad y recursos
tecnologicos

*Ubicacion geografica
*Alianzas de negocios
*Propiedad de patentes
*Marketing efectivo
*Base de Clientes

*Relacion con
Proveedores

*Cadena de Distribucion

o

DEBILIDADES
(Factoresinternos)

*Precio Competitivos

*No hay una direccion
estratégica clara

*Incapacidad de financiar
los cambios necesarios
en la estrategia

*Falta de algunas
habilidades o
capacidades clave

*Atraso en Investigacion y
Desarrollo

*Costes unitarios mas
altos respecto alos
competidores

*Rentabilidad inferior ala
media

*Exceso de problemas
operativos internos

*Instalaciones obsoletas

*Falta de experienciay de
talento gerencial

,,,,,,,,,

*Entrar en nuevos
mercados o segmentos

*Atender a grupos
adicionales de clientes
« Ampliacion de la cartera

de productos
*Crecimiento rapido del
mercado
*Diversificacion de
productos relacionados
*Integracion vertical
*Eliminacion de barreras
comerciales enlos
mercados exteriores
atractivos

«Complacencia entre las
empresas rivales

*Entrada de nuevos
competidores

*Incremento en ventas de
productos sustitutivos

*Crecimiento lento del
mercado

«Cambio en las
necesidades y gustos de
los consumidores

*Creciente poder de
negociacion de clientes
y/o proveedores

*Cambios adversos en los
tipos de cambio y en
politicas comerciales
deotros paises

*Cambios demograficos
adversos




Empresa/ Persona Mercado / Sector

Advertencias Debilidades Amenazas

A potenciar Fortalezas Oportunidades




Analisis del mercado y del
publico objetivo: estudiara
las amenazas a partir de
los estudios socio
econémicos

DEBILIDADES

FORTALEZAS

Analisis de la situaciéon
interna: estudiara las
fortalezas a partir de los
estudios socio
econémicos

Analisis de la situacion inter-
na: examinara las amenazas
a partir de la estrategia de
nuestra empresa (tecnolog-
ia, Recursos Humanos, For-
macion, Imagen Externa ...

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Analisis del mercado y
del publico objetivo: exa-
minara las oportunidades
a partir de la estrategia de
nuestra empresa
(tecnologia, Recursos
Humanos, Formacioén,
Imagen Externa ...

ELEMENTOS POSITIVOS



ANALISIS DE SITUACION

Analisis Interno Analisis Externo

Debilidades Amenazas

Cualquier aspecto que Ya Elementos negativos que

tenemos actualmente y provienen del exterior y

que puede ser una limi- que nos afectan ahora o
tacion para avanzar- en el futuro- Riesgos-

Fortalezas Oportunidades

Los aspectos mas compe- Situaciones positivas del
titivos e interesantes entorno que nos pueden

que tenemos Yy que nNos beneficiar- Novedades-
hacen diferentes:-




FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA FACTORES EXTERNOS A LA EMPRESA

DEBILIDADES AMENAZAS

FORTALEZAS OPORTUNIDADES




FORTALEZAS

Recursos humanos bien capacitados y motivados.
Ubicacion apropiada.
Buena calidad en los servicios.

Contaremos con una diversidad de ambientes en

el que se te ofrecera distintas alternativas de

diversion y/o esparcimiento.

Se ofrecera precios similares que los vigentes en
la actualidad en los diferentes locales como
restaurantes, pollerias y en los juegos diversos

gue se ofrecera.

OPORTUNIDADES

El creciente numero de familias que se encuentra
en la ciudad.

El clima variado que tiene nuestra ciudad

El constante flujo de visitantes al distrito.

EJEMPLO: DAFQ HOTEL AVENIDA GRAN VIA

DEBILIDADES

Nuestro centro no es muy conocido
Ausencia de promocion e informacion
hacia el publico

La afluencia del publico solo se limita a
los fines de semana

Variedad de instalaciones que no se
encuentran en funcionamiento,

ocasionando su deterioro

AMENAZAS

Creciente y variada competencia dentro
del mercado de recreacion

Altos costos de operacion

La delincuencia

Perdida de imagen en el mercado




DAFO SOL MELIA VARADERO CUBA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

La belleza del Entorno; unica playa con
cocoteros naturales en la arena. con un
ambiente paradisiaco. enclavado en un
Polo Turistico de Sol y Playa mas
importante del pais

Fuerte Competencia de Productos
Novedosos en el Polo con
aseguramiento para estos

Segmentos bien disefados.

Cercania del aeropuerto de varadero que
facilita la transportacion

Limites de Plazas aereas
concentradas para el segmento de
Touroperacion y turismo
Independiente

Departamento de Coordinacion para
grupos e Incentivos. Meeting Sol Melia
Cuba. Se fortalecen los vinculos para

estos Segmentos

Dependencia del Turismo
Internacional

Asistencia de representaciones en el hotel
para las atenciones y seguimiento de
estos Segmentos

Limitacion en las Campanas
publicitarias para estos Segmentos
de Mercados

Insuficiente Producto Extrahotelero
en el Polo que no satisface las
exigencias de este Segmento

Relacion del Cambio de Moneda
poco favorable para la estimulacion
de las Emisiones de Clientes




Analisis DAFO

Localizacion del factor

Tipo de factor

Favorable

Desfavorable

IFortalezas

_Unico balneario en Ferrol

-Pocos competidores en la
comunidad

-Abundantes aguas
mineromedicinales

-Situacion privilegiada

Debilidades

-Es una empresa desconocida

-Ningun beneficio durante los
primeros anos
-No hay un gran numero de gallegos

que quieran disfrutar de los servicios
de un balneario

Interno

IOportunidades

-Ser un balneario reconocido lo que
haga que aumente la demanda

-Posibilidad de crear un hotel-
balneario

-Gran ayuda del ayuntamiento de
Ferrol para |la apertura de nuevas

CLLLDLC SO

Riesgos

-Es una empresa nueva con muchos
Hgastos

-Los gastos no puedan ser saldados

-Mucho tiempo en obtener
resultados




DEBILIDADES

Escasa promocion turistica
Elevado nivel de paro

Falta centros de formacion
Transporte pablico deficiente

|

FORTALEZAS

Accesibilidad
Localizacion

, Poblacion joven y emprendedores
Recursos patrimoniales

D.A.F.O

AMENAZAS

Crisis
Pérdida poblacion joven y cualificada
Desinterés por parte del pablico

OPORTUNIDADES

Cercania a Portugal

Formacion para el desarrollo
Mejora imagen interna y externa
Aumento de afluencia del turismo




1. Tendencia hacia
restaurantes tematicos.

2. No Existencia de una
oferta similar.

3. Tendencia a la busqueda
de nuevas sensaciones en
la comida.

4. Apertura del mercado.

5. Beneficios fiscales.

6. Avances importante en
software y hardware.

1. No renovacion del
contrato de alquiler.

2. Amplia competencia.

3. Bajo costo de cambio de
los clientes.

4. Aumento excesivo del
canon alquiler.

5. Inestabilidad mundial.

6. Inseguridad social.
7. Consumidores
fieles.

8. Cultura cerrada.

poco

1. Capacidad de diferenciacion.
2. Buena ubicacion.

3. Diversidad de publicos.

4. Innovadores en el servicio.

5. Materia prima excelente

calidad.
6. Tecnologia avanzada.

Estrategias FO

mayor cantidad de clientes
posible, basandonos en la
excelente innovacion y calidad en
los servicios, (F1), (F2), (F4),
(F3), (02), (O4).

2. Lograr el liderazgo en el
mercado en el largo plazo. (O1),
(03). (O4)

Estrategias FA

1. Seleccion de otro local en la
misma zona para tratar de
mantener la misma clientela (A1),
(F2), (Ad).

2. Contratar una empresa de
seguridad privada y monitoreo.
(AB) (F2), (F6)

3. Desarrollar nuevos servicios y
perfeccionar los existentes (A2),
(AT). (A8). (F4), (F6).

4. Desarrollar una fuerte campana
publicitaria, para lograr el
incentivo para que el publico
acceda el restaurante. (A2), (A8),
(AT), (A3). (F1), (F4).

1. Nuevos en el sector.
2. Falta de experiencia.
3. No ser propietarios del local.
4. Dificil determinar costos de
platos.
5. Costos fijos altos.
si los RRHH
responderan a las expectativas.

Estrategias DO

1. Lograr la adaptacion al medio
aprovechando las tendencias de
los consumidores. (D1), (D2),
(O1), (03).

2. |dear una estrategia de RRHH
adecuada para que todo el
personal contribuya el éxito del
negocio. (D6), (03)

3. Generar un sistema de costos
sistematico y de facil lectura.
(D4), (D3). (06)

Estrategias DA

1. Comprar el local (D3), (A1)
2. Mantener satisfechos a los

empleados con planes de
incentivos y motivacion constante.
(AT), (D6)

3. Negociar con el propietario del
local el precio del alquiler (Ad),
(A1), (D3).

4. Desarrollo de pagina web. (A2),
(A3), (A8), (D1), (D2).







Un complemento practico al analisis DAF0 o SWOT

r CORR

Debitidades

r MAN

Fortalezas

GIR r AFR

A menazas

NER r EXP

Oportunidades

El CAME es un plan de accion
del analisis DAFOQ de un proyectc
y ayuda a disenar estrategias

practicas para obtener
los mejores resultados
con la situacion
concreta




DEBILIDADES AMENAZAS

Como las COMBATES Como las ATACAS

FORTALEZAS

Como las MEJORAS Como las ATACAS




OPORTUNIDADES AMENAZAS

Estrategias Estrategias
FORTALEZAS , ,
ofensivas defensivas

DEBILIDADES Estrategias de
y supervivencia




Aprovechar las Oportunidades para

CORREGIR las Debilidades
ESTRATEGIAS DE REORIENTACION

AFRONTAR las Amenazas no dejando crecer
las Debilidades
ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA

MANTENER las Fortalezas afrontando las

Amenazas del mercado
ESTRATEGIAS DEFENSIVAS

EXPLOTAR las Fortalezas aprovechando las
Oportunidades del mercado

ESTRATEGIAS DE ATAQUE - POSICIONAMIENTO




OTRAS HERKAMIENTAS,



4.2 PERFIL ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

£s unha técnica para diagnosticar fuerzas Y
debilidades de nuestra empresa respecto a otras
(generalmente se realizan analisis «mmyo\ra&vas

con otras, se eligen las ﬁompe&doras del entorno
timediato, o las empresas Lideres en el sector, o
las que sean mas representativas por cualguier
motivo).

AL comparar el perfil de nuestra empresa con otra
tenemos parametros mas objetivos para determinar
nuestros puntos fuertes y débiles, y como
enfrentarnos con mayor éxito a las circunstancias
exbqenas (debilidades, amenazas).



Para realizar el perfil estratégico, en primer Lugar,
tenemos que plantear Los factores crfticos, y
' valorarlos.

Coda factor critico tendra una pum%uaﬂiém, de eskte
Mo do:

-A cada factor se le dara uh valor ponderado
(porcentaje), de modo gue la suma de todos Los
valores sea el 100%.

-Se da a cada factor una valoracion estratégica, de
1 a 4, stendo 1, nmuy poco importante, 4 de vikal
importancia (puede hacerse tambien con valores de
1l a5 ycon valores de 1 a 10).

~Mulkiplicando el valor de ponderacion por el valor
estratéqgico, el resultado sera la valoracion final.
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EJEMPLO DE PERFIL ESTRATEGICO:
?ACTOQES PONDERACION  VALORACION '

ESTRATEGICA ESTRATEGICO

~PRODUCTOS
RO% 1 0,20 MALA

“TECNOLOCIA
12% 3 0,36 EQUILIRRIO
~ESTRUCTURA

FINANCIERA 15 & 0,72 BUENA

~INVERSION- |
FINANCIACION 10% UL IER10
~COMERCIALIZACION 159% . 0,30 REGULAR

~ORGANIZACION 259 4 1,00 EXCELENTE



Perfil estratéegico

de |la empresa

INTERPRETACION DEL PERFIL:
identificacion de las fortalezas y
debilidades de la empresa

AREAS FUNCIONALES
FACTORES CLAVE

* AREA COMERCIAL

« Cuota de mercado

- Imagen de marca

» Fuerza de ventas

* Publicidad y promocion
=

* AREA DE PRODUCCION
» Estructura de costes

» Control de calidad

» Productividad

« Bienes de equipo

e

* AREA FINANCIERA

» Estructura financiera

« Coste de capital

« Rentabilidad inversiones
« Solvencia financiera

e

* AREA TECNOLOGICA
* Tecnologia disponible

ik sfuerzo en I+D
‘*Asimilacién tecnologia

e

* RECURSOS HUMANOS
- Sistemas de incentivos
= Clima social

» Nivel de formacion

* Nivel de participacion
«0

* DIRECCION Y ORGANIZACION

= Estilo de direccion

= Estructura organizativa
* Cultura empresarial

0

=
m
v

=
3

@) Guerras y Navas (20b7)



Perfil estratégico de la empresa

Areas funcionales -
Mnh N E P M
y aspectos clave E P

1. Area comercial
CuDta de mercado
Imagen de marca
Fuerza de ventas

2. Area de produccion )
Estructura de costes l g
Control de calidad ~
Nivel de productividad 7 |

3. Area financiera
Estructura financiera
Coste de capital —
Rentabilidad de las inversiones

4. Area tecnoldgica
Tecnologia disponible
Esfuerzoen I+D
Asimilacion de tecnolngia

3. Recursos humanags
Sistemas de incentives
Clima social
Nivel de Formacion

6. Direccion y organizacion
Estilo de Direccion
Estrucutura organizativa
Cultura empresarial

Empresa competendia Mn. muy negativo N: negativo

E: equilibrado P: positivo Mp: muy positivo



428, LA TOMA DE DECISIONES ANTE VARIAS
ALTERNATIVAS; AYUDA NUMERICA

Cuando tenemos que elegir entre alkernativas
u opciones, para llevar a cabo, el modo mas
primaric es un cuadro de doble enkrada en
las que se sehalaran los pros y Los contras
(dandoles un valor Pomderado, es decir que
la suma de todos sea 100) y una valoracion

a cada factor, dentro de una escala (1 a 4, o
1 a 8). Mu&ipti&amda ambos, &ada alkterinativa
tendra una puntuacion, y La mas convenienke
sera la que obtenga una valoracion MAYOT.



UNA AYUDA VISUAL: LOS ARROLES DE DECISION

/

No introducir al mercado

—
Producto existoso

Introducir al mercado
Producto exitoso \@
Producto fracasa
/ \

p?oducto fracasa —
No introducir al mercado

Hacer estudio \K

Introducir al mercado —

\ Producto existoso

. Producto fracasa
No hacer estudio ~~

W Introducir al mercado Producto fracasa

No introducir al mercado

—
Producto existoso
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CIear Nuevo
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Entradas conocidas

$7,500
$150,000
75%

Costo de presentar |a oferta
Costo de completar el proyecto
Probabilidad de cualquier oferta de |8 competencia

Distribucion de probabilidad de una oferta baja de la competencia (si hay alguna)
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b b b b b
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Valor Probabalidad
Menos de $160,000 20%
Entre $160,000 y $170,000 405
Entre $170,000 y $180,000

U
30%
Mas de $180,000

10%

YERDADE RO

Presenta una ofeita

%00

< Decizicn de preseresr oferes (Complen

Revisar

e |

9=

:' ; l.
Revision
bDayesiana

Vista SRISX

AQregar Buscar
arbol

Herramen

E

PrecisionTree Quick Startadsx [Sélo lectura) - Microsoft Excel

PrecisionTree
mores de Actualizar
modelo enlaces

A Utilidades ~

X)) Ayuda ~

1384

Asumiendo al menos una oferta de la competencia...

Carhdad de la Oberta

%o FALSO ‘
) 0

» M| Introduccidn Modeb Arlmlunnplvu)

3500

YERDADERO
0

Probabilidad de adjudicacion
80%

Y,

U

Nuestra oferta
$160,000
$170,000

$180,000 10%

£0.0% <

$20.000

JOferta indeniorn ala competencia?

500
2002 4

0

;Ak(n competidor?

- 0% ‘
$10.000

40 02¢ <

$20.000

¢Oecta ndenor 2 la competenciy?

500
£0 0?: <

!)0?/.4

$30.000

LOfecta ndenion & la competencia?

4500
EOO‘»:“

0

JAkun competidon?
22%0

0%
e _‘

$320.000

w i
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El significado de cada uha de las zonas y las acciones que se han
de komar seran:

IMPACTOEN LA
ORCANIZACION

PROBABILIDAD DE OCURRENCIA

—Zowna I: la probabilidad de gue ocurran es escasa o moderada, pero.
sus cohsecuencias serfan muy graves, por Lo gue reguiere maxima
atencion; serfa acertado invertir para minimizar el impacto.

~Zowha 1I: el porcem&aje_ de ocurrencia es alto, y el impacto es duro; Lla
mejor actuacién, es salir corriendo.

—Zowha I1I: ho hay gque preocuparse, Wo es muy probable que ocurra
(menos de un 50% de probabilidades), y no amenaza Los cimientos de
La empresa.

—Zona 1V: es buena zoha, situacion de baja vulnerabilidad, por Lo gue
Lo actuacion serfa invertir para que el impacto sea Lo menor posible.



4.4 MATRIZ DE CRECIMIENTO
~CUOTA DE MERCADOG, O
MATRIZ BCC.

SE TRATA DE UN METODO
GRAFICO DE ANALISIS DE
CARTERA DE NEGOCIOS
DESARROLLADO POR THE
BOSTON CONSULTING GROUP
EN 1970,




E£s uha herramienta de
planificacion estratégica (aungue
muy vinculada al marketing) que
busca conocer, dentro del ambito
interno de la empresa, cuales son

los proc&u&os o servicios que
regquieren mayores esfuerzos de

liguidez, en relacion con su
volumen de ventas, para orientar
sobre cuales sown las areas de la

empresa en las que Lavertir,
desthvertir o ihecluso abandonar.






Stendo:
~La basa de crecimiento es el necremento de Las venkas

con respecto al airo anterior; a priori, no se puede
deberminar cual es el parcen?:a Je de incremento ideal,
pero, es evidente gue sera malo si, es negativo, bu,em:; st
es p osc,&wo, w\c:l:.?erev\&e st es cero:

~Lla cucta de mercado, es la relacidin de nueskras ventas
con las de un compe&idor, stendo el resultado wmalo
cuando es menor que uno, y bueno, si es superior a 1.




- Aplicar esta herramienta, implica cohocer eh gue fase de la vida
del producto= servicio, se encuentra cada uno de los que vendemos:

Bl ciclo de la la vida del Prudu&c},
incluye cuatro fases principales:

Crecimineto




—-FASE 1: INTRODUCCION O LANZAMIENTO. Coracterizado por uh
cash floW negativo, costes de produccion altos, fuertes gastos de
promocion, por Lo gque conviene gue su duracion sea Lo mas corka
posible.

-FASE II: CRECIMIENTO (AUMENTGC DE LAS VENTAS); esta es
la fase de desarrollo de las ventas, disminucion de costes

de proc{utﬁiém, incremento de las ventas, ete, en la que
conviene sequir virtiendo en promocion.

~FASE III: MADUREZ (MAXIMA DEMANDA); en esta etapa se estabiliza
Lo dewanda, aparecen ﬁom!ae&ciores gue venden proc&ua%os similares,
las ventas aumentan pero se tiende a la estabilidad; es muy
beneficioso alargar esta etapa lo mas posible, porque solo genera
beneficios. | |

-FASE IV: SATURACION, 0 DECLIVE; caracterizada por la
disminucion de las ventas, por lo que la vida del servicio

tiende a su fin, pudiendo tomar la decision de
abandonarlo, reposicionarlo o mantenerlo en su caida.




LA MATRIZCRECIMENTO - PARTICIPACION

Alta Baja

ESTRELLAS SIGNOS DE
INTERROGACION

Wi CAS LECHERAS PERROS

=
i
g
Dy
T
o
T
2
1=
i
S
D
&

10
Participacidn Reaiva en el Mercado

Llevamos Los datos obtenidos a una matlriz, siendo el eje
de ordenadas la tasa de crecimiento, y el de abscisas,
la cucta de wercado, puc&&emdo as! cownocer la
par%icipatiév\ de cada producto-servicio en el
crecimiento de Lla empresa de alojamiento, existiendo
cuabtro zownas:




The BCG Matrix

Select
a few

Business
Growth

Rate [INnvest REemain
divested

Liquidate

Relative Posiion (market share)
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MATRIZ BOSTON GONSULTING ©GROUP

Cuota de mercado (participacion)

Alta

Alta cuota de mercado en un
sector en rapido crecimiento.

Invertir recursos hoy
para que se conviertan
en las vacas del manana.
Si la estrella se queda
obsoleta, puede
convertirse en perro.

Lideres del mercado sin
perspectivas de crecimiento

. Invertir los recursos
M justos para mantener
' “ los productos y que

sigan dando leche
(ganancias de la
empresa).

Baja

Baja participacion en un
mercado de rapido crecimiento

¢(Vale la pena invertir
recursos?

De tener potencial se
convertiria en estrella.
De lo contrario en perro.

SIGNO DE
INTERROGACION

Cuota de participacion débil en un
de bajo crecimiento

Se han invertido
recursos de los que
no hay retorno.
Candidato para la
desinversion.
¢Dejarlo morir?




Matriz de Portafolio (BCG)

Productos Estrella: Son productos con alto crecimiento vy
con una alta participacion de mercado (Crecimiento)

Productos Incognita: Son productos con un alto
crecimiento de mercado, sin embargo la empresa tiene una
participacion muy baja de dicho mercado. Son incognita
puesto que no se sabe que rumbo tomaran. (Introduccion

Productos Perro: Son aquellos con bajo crecimiento de

mercado y que la empresa no tiene tampoco el control
(participacion alta) del mercado. (Declinacion)

Productos Vaca Lechera: Son productos en los cuales la
empresa tiene una participacion importante de mercado pero
el crecimiento de las ventas es muy lento. (Madurez)

Lic. Estuardo Aldana S.
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0. DESARROLLO
DEL PRODUCTO

1

INTRODUCCION *

-Expandir
mercado

-Productoy
publicidad

2

CRECIMIENTO °*

: -Penetrar
: mercado

: -Publicidady
: producto

3.
MADUREZ

-Defender

: -Precioy
: publicidad

.

5 -
=1
o) N
\ L\ .

J,) f‘:@- 4

BENEFICIO

4.
DECLIVE

: -Productividad
: participacion :

: -Servicioy
: publicidad







Ejemplo producto vaca

La Coca Cola es uno
de los mejores
ejemplos de Vaca
Lechera debido a que
se encuentra en la
etapa de madurez y es
un producto que
genera grandes
efectivos.

El producto se vende
practicamente por si
solo, solo necesita de
campanas branding
para mantener la
marca.




EJEMPLO

COCA-COLA ZERO

Se dice que es un
producto "incognita”
Yy NOo queda mas
remedio que aportar
recursos para
mejorar la posicion
frente a la
competencia.




Question
marks

Kodak digital picture
frames
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1X
High
Relative market share
(share relative to largest competitor)

Kodak ink-jet
printers and
cartridges to print
photos at home

Kodak film




4.5. CLASIFICACION ESTRATEGICA DE LOS PRODUCTOS

ESTUDIAMOS CADA PRODUCTO
SEGUN EL MARGEN BRUTO QUE
DEJA, Y LAS UNIDADES VENDIDAS;

SE USA MUCHOG EN RESTAURACION
PORQUE LOS DATOS QUE SE
UTILIZAN SON MUY FACILES DE
CRTENER, PERG PUEDE APLICARSE A
CUALQUIER EMPRESA,
CLASIFICANDG PRODUCT OGS,
SECG-MENTOS DE MERCADO O
ACUERDOS DE COLABGRACION,



LA APLICACION PRACTICA EN RESTAURACION £S EL
MENUG ENGFINEERING

Como su hombre indica, es «la ingenieria del meni», £s un modelo
americane para analizar cartas que consiste en una tabla en La que se
relacionan todos los platos de una gama que tenemos a disposicion
del cliente, En esa tabla se apuntan todas las veces que se ha vendido
determinado plato de la gama, en un espacio de tiempo
preestablecido y, a la vez, se contabiliza La rentabilidad o margen
bruto que ha dejado cada plato.

Muchas de las casillas de la tabla recogen datos necesarios para el
calculo de ese margen bruto, tanto unitario por plato como en
er«cen&aje, y el total de la empresa, es decir, lo que conocemos como
la cifra de negocio. Al final de La tabla se compara el resultado de
cada plato con el caleculo medio del establecimiento, pudiendo saber
st un plato es mayor o menor que la media en cuanto a namero de
ventas y a rentabilidad.




MENU ENGINEERING WORKSHEET

Enter Your Restaurant Name Here Date Prepared: | Jan 132003

Period Covered: Week EndngJan 12

A | &8 c | »o £ G P R S J
Menu Mem Name | Number | Popularity| tem Food | Item Sell Profit | Popularity] Meonu
% Cost Price Cownt Category | Category | tem Class
e
10.8% $1.25 $4 50 $325 o gh Werkhorse
54% | & 500 $3 50 C _
om # 3 i 65% | £ $6 00 $4 40 $600 | $6000 . : Challenge
Nem # 4 ! 11.9% .00 $405 $550 00 : : gh  |Werkhorse
Nem #5 s 27% ? 00 $4 50 $2 50 $50 00 '
Hem ¥ 6 3 38% 160 | $00 $3 40 $56 00
Hom #7 75 8.1% $4 00 $2 20 $52 20 $200 00
Hem #8 : 9.7% y 00 475 $2X2 50 $620 00
Nem #9 . 15.1% 1 S % 50 55 $27300

5 27% : $ 75 | $480 | s75

130% | 20 | w0 520 | s27600 | $a0000
10.3% : $ 50 $4 50

I

| $1,579.25 | $5423.75 | $3,844.50

K=1/J O=-M/N
215 $4.16

Food Cost % Ave Hem Profit




Tras esa tompara&iva Fod@_mos obkener cuatro combinaciones de
resultados, que dan Lugar a una clasificacion de los platos:

Profitability




4.6, MATRIZ P CRECIMIENTG(

Aju,cia a analizar los wmercados Y
los Fwodw::ﬁos, de modo que, st
en el eje de abscisas marcamos
los wmercados (actual y nuevo), y

en el de Orc&@.maz&s Llos
productos (mismos y nueveos),
obtendremos cuatro zohas,
stendo el cenkro de la siktuacion
Llos miilsmos mercados Y los
LSO S F?rc)duﬂ&c}s. ‘



MATRIZ DE CRECIMIENTO DE MERCADO Y PRODUCTOS

Vender mas los
productos
actuales en los
mercado actuales
(tacticas
publicidady
ventas
personales)

MERCADOS
ACTUALES

PRODUCTOS
ACTUALES

Penetracion
del Mercado

PRODUCTOS
NUEVOS

Desarrollo de
Productos

<

Vender
productos
actuales a un
mercado
nuevo

MERCADOS
NUEVOS

Diversificacion

Crear productos
nuevospara
venderlosa

mercados
actuales

Desarrollar
productos
nuevospara
venderlosa
nuevosmercados




2.4 HERRAMIENTAS
De. ?LAﬂIﬁICACION
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La planificacion de trabgjo consiste en la aplicacidn de
técnicas de simplificacion y racionalizacion del trabajo, con el

objetivo de alcanzar una mayor eficacia y productividad con

el menor esfuerzo posible y sin variar el nivel de inversidn.,

Esta Fi.ah&fi&mtiéh busca que el traba jo sea:

v - 4 :
-Mas seincillo Y ordenado,
- vikar movimienktos Y despto\zamiembs lnecesarios.
*Api.aac:ar técnicas erqondmicas.
~No d@.jar nada al azar.
-Deblerminar la pi.amw.ta necesaria e cada momenko
seqgln criterios de cantidad y cualificacion, ete.

Inevitablemente, haj que mencionar a Tajtc:a-r, plonero

en aplicar un método cientifico a la orqanizacion
del traba jo.




“SEQMPT‘Q existe uh Mé%()d()
mejor para hacer Llas cosas”
Taylor (1%56-1919).



Los principios que se extraen de su obra son los siquientes:

—Incorporar stempre Los alkimos avances tecnolbgicos a la empresa
(toda innovacion en maguinaria, herramientas, sistemas
informaticos, ergonomfa... todo lo gue mejore el desarrollo de
coda funcion, mejore la produccion y disminuya esfuerzos.
—Introducir el trabajo en serie mediante la especializacion a
ultranza (ho el trabajo en cadena, que fue la apar&atiém de Ford,
y que implicaba mano de obra poco o nada cualificada).
*Coageratiém entre trabajadores y direccion (direccion por
objetivos, implicando a todos Los agentes de Lo empresa en dichos
Objé&EVOS)«

—Determinar Los sistemas y procesos mas eficaces para cada caso, y
apti&artos.

~fomentar Lo integracion para conseguir espiritu de equipo, para
consequir mas eficiencia y eficacia.

—Controlar el rendimiento con su repercusion en la rebribucion gque
sera acorde a los resulktados.

~Coordinacion de los kres elementos o insumos: capital, eqmyo
humano o téenico, y metodo de trabajo.






£l wmodelo organizativo de
njwr tiene gran desarrollo
a partir de 19285, cuando las
empresas @;mpmzam a
adquirir grandes
dimensiones, (para satisfacer
Llos habitos de consumo
Masivo ), y por lo tanto, con
un elevado namero de
%rabajaa&or@.s Y de funciones.




De los sequidores de Tajl.or deskacan: !
ik B &EUbreFhs GANTT: |
. T . | introdu jo métodos
de graficos para Lo
planificacion del
esﬁudﬁg dge Erab&jo, eintre Los que

{OS &iQMF’OS destaca el sus&?{mo\ |
de Temuneracion

y los . segim el
nwovimieinko cumplimiento de Los
s F’“"Q programas de

. Ff@duﬁtiéh, y el de

reducir programacion de la

&EQMF’OS dﬁ pradu&&iém a traveés

: de un diagrama de

barras, el diagrama
Gramtt,

- matematico

8

decisivos de La

R

ihfluyen en la
. optinma del

%raba\jo
fatiqa. /



2 4. CRONOGRAMAS DE PLANIFICACION DE LOS
METODOS DE TRABAIOC: LOS CRONOCRAMAS

Hay varias herramientas muy Gbiles en la fase de

pta\mé&ﬂaﬁéén que ajudan a controlar si se cumplen o no las
actividades programadas.

Son Los cronogramas de planificacidn, se
caracterizan por mostrar el detalle minucioso de las
actividades gue se desempaﬁam el uha empresa; se
forove&am Y deciden las acciones o pasos a sequlr
para alcanzar el objetivo propuesto, pero cada una
de las acciones o actividades que se havam de
realizar, kFomaran un tiempo concreto.

LOS CRONOGRAMAS MAS UTILIZADOS EN LAS EMPRESAS

SON EL GRAFICO DE GANTT Y EL DIAGRAMA DE PERT.




DIAGRKAMA GANTT

Ideado por Henry L. Gantt en 1917, para la
Ptamfamaém de actividades, para, asf, poder
visualizar de formoa optima la situacion de un
eraje@&o‘

Mediante esta sencillisima herramienta, Gantt
consigue, a principios del siglo XX que los
empleados comprendan y sigan el grado de
cumplimiento de los plazos marcados en Lla
realizacion de uh proyecto o de un proceso
Proc&uﬁﬂvo, asl como la importancia que tiene la
interrelacion de las distinkas kareas para que el
proyecto no tenga parones






Consiste en la representacion grafica del
tiempo que dedicamos a la realizacion de
coda una de las tareas que forman parte de
uh provecto o un evento concreto,

Es un grafico de barras gue se represento anotando en
el ¢je de las ordenadas las diferentes tareas gue se han
de realizar en cada proyecto y en el ¢je de las abscisas
el tiempo a modo de calendario (dias, semanas, eke)
que requiere la realizacion de los mismos.

Cada tarea se representa con una linea o barra en cada
una de las filas del diagrama, correspondiendo la
fecha del nicio y finalizacidn con el inicio y el final,
respectivamente, de la barra correspondiente a dicha
ackividad.



ACTIVIDADES

Planificacion
Encuesta

Arbol De Problema, Objefi-
VO
Marco Légico

Diagrama De Contexto

Figuras

Lista De Acontecimientos

Diccionano De Datos

Diagramas Entidad Rela-
cion

Especificacion De Proce-
SOS.

Diagrama De Transicion De
Estados:

Diagramas Hipo Y Ipo
Tablas

Pantallas Del Sistema
Presentacion

Casos De Uso

Diagramas De Secuencia
Colaboracion

Diagramas De Estado
Presentacion Final




oatre et e =T | |
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Coteacion de expertos, para b 49 : |
U A LT L T

f Estudio dé problema yrecplachn de |
D L L NN B

e e ® oo jomame) ;e | p—
modelo, |
Db |l L n——

Finalear ajustes en elmodeb yentrega de

provecto. Bmodeb se opimiza luego de 6| 04022009 | 31.07-2009

Retro de productos no condumbles e

ntegracidn de plan de mantendon pam 1501-2009 | 27-02-2009 | 324
dientes




Viaja en autobus

Diagrama de Gantt

-
e S
Nombre

“ Deternsinar menks

“ Determinar subments

¢ Determinar utilidades para cada parte
" Determimar estructora de navegacién
“ Apobacién de b estructura

' Disefio del sitlo

© Pemsar el disefio del sitlo

* Pemsar la imagen corparativa

© Produdyr k ldentidad visual Corperativa

* Producir bocetos de las distintas partes del sitlo
¢ Producir el disefio definitivo

- Aprobacion del diseto

I 7 Productr ¢ esqueleto del sitio

“ Producur las pdginas estindar
“ Producir los médules especiales (aplicaciones)
Y Aprobacién del esqueleto
Producir les contenddes necesarios
¢ Contactar con las empresas de autobuses
“ Comtactar con otras sitios para o apartado de informsackin
*  Conseguir otros datos necesarios
“ Redactar las textos de cada secclén
* Aprobackén de los contenddes

. Cmphmdnuomhullum

* Imsertar los textos producikdos
“ Rellenar las bases de datos de horaries y rutas
¢ Imsertar bos hipervinculos a otras webs

“ Aprobaciin del sitho

“  Subir el sitle web a un servider

“ Algullar espacio en un servidor
*  Sublr el comtenido

| Pecha d..| Fecha ..|trr o
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Creahdo diagramas de Gantt con
herramienktas informaticas

Se puede elaborar un diagrama de Gantk con una hoja de
calculo de una wmawnera muy sencilla, marcando
determinadas celdas para formar la representacion de cada
tarea. Existen macros gue automatizan esta elaboracion en
MS Excel y Libre/ﬁpemﬁﬁwe Cale. Sin embarqo, existen
herramientas de qestion de proyectos dedicadas a la
planificacion y seguimiento de tareas, gue utilizan el
diagrama de Gantt como Fam&aua principal. Se nbtroducen
las tareas y sus procesos sol capaces de prcduear una
representacion de dichas tareas en el tiempo en el formato
del grafico de Gantt. También existen herramientas de
Llicencia Libre coapaces de llevar a cabo dicho ELFQ de
operacion. Se deben valorar, por altimo, el uso de
herramientas gue usan una pagina web y el navegodor para
realizar el sequimiento de prOj@c&Osﬁ


http://es.wikipedia.org/wiki/Gesti%C3%B3n_de_proyectos

LOS DIAGRAMAS FLUIO

EL diagrama de flujo o diagrama de actividades es la
representacion grafica del algoritmo o proceso. Se utiliza en
disciplinas como Frogramaaiév\, economia, psicologia cognitiva, y,
como Ko, en procesos industriales, ncluso en pequeias cadenas de
produccion, como una cocina profesional.

En Lenguaje Unificado de Modelado (UML), un diagrama de
actividades representa los flujos de trabajo paso a paso de negocio
y operaciohales de los componentes en un sisterma. Un diagrama de
actividades muestra el flujo de control general.

En SysML el diagrama ha sido extendido para indicar flujos entre
pasos gue mueven elementos fisicos (pej, gasolina) o energia (pej,
presi&m). Los cambios adicionales permiten al diagrama soportar
mejor flujos de comportamiento y datos continuos.

Estos diagramas utilizan simbolos con significados definidos que
representan los pasos del algoritmo, y representan el flujo de
ejecucion medionte flechas que conectan los puntos de inicio y de
fin de proceso.


http://es.wikipedia.org/wiki/Gr%C3%A1fica
http://es.wikipedia.org/wiki/Algoritmo
http://es.wikipedia.org/wiki/Programaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Econom%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Psicolog%C3%ADa_cognitiva
http://es.wikipedia.org/wiki/Proceso_de_fabricaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Lenguaje_Unificado_de_Modelado
http://es.wikipedia.org/wiki/Flujo_de_trabajo
http://es.wikipedia.org/wiki/SysML

LFUNCIONA?

¢ (Lo has tocado?

—

—

' ¢ Tendras problemas?

-

- No

.

Fasa del tema

ARSI RSN SIS

.
¢ Puedes culpar
_Ssiguen? |

S

-

» SIN PROBLEMAS -

“————-——-—r B




I70g de mantequilla
170g de azicar glas

Mezclar 3 huevos batidos
Cubrir Harina

Dividir en dos la
masa

Gotas de otro

Gotas de colorante Colorear Colorear
colorante

Engrasar molde JuEUIeR I
Mezclar

Verter en molde Enharinar molde

Precalentar Hornear por 30
horno a 180°C o 35 minutos

Dejar enfriar en
el molde

¢Tienes todos los Espolvorear mesa QX UTetaeSaiey
colores?

Si
Aplanar Mazapin

izar
Cortar en
i

Unir :
rectangulo

Poner r .
2t sqb = Cubrir
mazapan

Cubrir
Sellar

Cortar exceso de
mazapan




Proveedores

Transporte

Recepcion
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A
Almacenamiento Almacenamiento Almacenamiento
ambiente refrigeracion congelacion
[

Descongelacion

\ 4
Preparacion

A E
Alimentos de consumo en crudo| | Alimenios de consumo cocinado

A
Consumo Linea caliente Linea fric de
inmediato | |de mantenimiento conservacion

! !
Congelacion| | Refrigeracion

h A A
Mantenimiento | Mantenimiento | Mantenimiento
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Descongelacion

Reg =

A




GAZPACHO

(3) 2 kg tomate maduro troceado fino e

§: cebolla troceada
(1) 2 dientes ajo picados en mortero
2 pimientos verdes iroceados
1 pellizco sal g :
. machacar bien

SO TING Jrossngy

DEBIRE (raceae

samrev'qronm acado

. mez=clar a mano las verduras
AJO MACHACADO

5 ec vinagre
60 cc agua
(2 ) ( )echar liguidos al morterc y limptari
LIQUIDOS CON RESTOS DE AJO

un:dartodoam
60 cc aceiwe oliva
20 cc vinagre
! punado mi durg friturad
de 1005 300 gr Sigusic)
mc:claramna

ws 12 horas( ) macerdndose en frigorifico

; 2 kg, tomate maduro () sacar del frigorifico y triturar con batidora
{
|4 cebolla . triturar bien

2 pimientos verdes

(4) () pasar gazpacho por pasa-puré

1 pimiento rojo IMPUREZAS

I pepino

2 dienfes de gjo

I puiado miga de
an

() probar de sal

| ® sazonar y aradir agua al gusto. Meter gazpacho en frigo-
| rifico hasta momento de servir,

160 ce aceile }
’25 cc vinagre i
(6) () GAZPACHO

NOTAS

(1 ).- A los gjos se les quita la semilla para que no repitan.
{2 ).- Se pretende aprovechar todo el ajo.

{ 3 ).~ A todas los frutos se les ha quitado el rabo |, y todas hun: de la piel. No es necesario pelarlos ni
quitaries lasﬁ;"wplm porqneqésm serdn eluu'x}nada: ene pasa-pn;‘;a-(‘ver nof; (4 ) ).El troceado g fino,

(4 ).- Al pasar el gazpacho por el pasa-puré quedan eliminades las impure=as.
(5).-.17tcg:azanaalgu:lo.Lammidnddeagmaaﬁadudzxnd:rddzwmguﬂemgmﬁoqmmow
ro,

( 6 ).- El gazpacho se presenta frio en una tazg, y como guanicidn, para echarla sobre su superficie se colocan en
platitos Mrpemntes,{:: verduras uu‘lz’:ada: coriadas en daditas, y unos costrones de pa: frito.




|. Diagrama de actividades del Procedimiento de Alimentos

? 11. Limpleza de la cocina

1. Programacion de cocina 12. Elaboracion de
reportes

2. Verificacion de equipos

.

3. Recibir y almacenar las
Materias Primas

.

4. Pre- produccion de
alimentos y preparacion de
menus

'

5. Recepcion de ticket

.

6. Preparacion de
alimentos a la carta

v

7. Inspecciones en proceso
y final de los platilios.

9 Disponer del 8. Los platillos s0
platillo conforme a

especificaciones?

10. Servir el alimento




VENTAJAS DE LOS DIAGRAMAS DE FLUIO

¢ Favorecen la comprension del proceso al mostrarlo como un
dibujo. EL cerebro humono reconoce muy facilmente Llos dibujos.
Un buen diagrama de flujo reemplaza varias paginas de texto.

o Permiten identificar los problemas y las oportunidades de
mejora del proceso. Se identifican los pasos, los flujos de los
reprocesos, Los conflictos de autoridad, las respmmsabiticiacies, Llos
cuellos de botella, y los puntos de decision.

o Muestran las interfaces cliente—proveedor y las transacciones
que en ellas se realizan, focilitando a los empleados el analisis de
Las mismas,

o Sol una excelenbe herramienta para; aaga&i&o\r a los nuevos
empleados y también a Llos gue desarrollon la tarea, cuando se
realizan mejoras en el proceso,

e Al igual gue el pseudm:éci&gm, el diagrama de flujo con fines
de analisis de algoritmos de Programaciém F?u,&cle ser efecutado en
uh ordenador, con uh IDE como Free DED.


http://es.wikipedia.org/wiki/Pseudoc%C3%B3digo
http://es.wikipedia.org/wiki/Algoritmo
http://es.wikipedia.org/wiki/Programaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Ordenador
http://es.wikipedia.org/wiki/Entorno_de_desarrollo_integrado

TIP0S PE DIAGKAMAS DE ~LUJOG

o Formato vertical: En él, el flujo y la secuencia de las
operaciones, va de arriba hacia abajo. Es una lista ordenada de
las operaciones de un proceso con toda la informacion gque se
considere necesaria, seqin su proposito.

o Formoato horizontal: En él, el flujo o la secuencia de las
operaciones; va de Laqui@.rcia a derecha.

© Formato pamoramw:o* EL proceso entero eska represam&adm en
uha sola carta y puede apreciarse de una sola mirada mucho Mas
rafmdo que i.ev@.v\do el texto, lo que focilita su tompremsmm aun
para personas wno familiarizadas. Registra ho solo en linea
vertical, sino tambien horizontal, distintas acciones simultaneas y
la. participacion de mas de un puesto. o departamento gue el
formato vertical no registra.

o Formato Arguitectonico: Describe el itinerario de ruta de
una forma o persona sobre el plano arguitectonico del area de
trabajo. EL primero de los flujogramas es eminentemente
descriptivo, mientras que los utilizados son fundamentalmente
représev\%a&vos‘



SIMBOLOGIA Y SIGNIFICADO

¢ Ovalo o Eupse: Inicio y termine (Abre y clerra el
diagrama).

o Rectangulo: Actividad (Representa la ejecucion
de una o mas actividades o procedimientos).

o Rombo: Decision (Formula una ereguv\&a o
cuesktion).

¢ Circulo: Conector (erresemh el enlace de
actividades con obra dentro de un Pro&ed&miem&o)..

o Triangulo boca abajo: Archive definitive (Guarda
un documento en forma permanente).

® Tri&nguto boca arriba: Archivo EemForQL
(‘Propmmioma un tiempo para el almacenamiento del
documento).


http://es.wikipedia.org/wiki/%C3%93valo
http://es.wikipedia.org/wiki/Elipse
http://es.wikipedia.org/wiki/Rect%C3%A1ngulo
http://es.wikipedia.org/wiki/Rombo
http://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%ADrculo
http://es.wikipedia.org/wiki/Tri%C3%A1ngulo

800 [DENoMINACION|  Eexpucacion |

Circulo Indica los puntos de inicio y final de un
alargado diagrama.

a\

Cualquier tarea del diagrama de flujo.
Cada caja debe contener una descripcion
breve de la tarea que se realiza.

Ca

)

Cualquier punto de decision. Cada rombo
debe contener una pregunta que pueda
contestarse si 0 no.

Se utiliza un pequeno circulo con una letra
para conectar una tarea del diagrama con
otra.

Una transferencia (o Informacion) de un
documento original.

Senala una transferencia de datos
electronicos.

N
o

Senala la direccion del flujo del proceso.

g
:

Lo



SIMBOLO

REPRE SENTA

Temminal: Indica el inicio ola

terminacion del flujo del
proceso.

SIMBOLO

REPRESENTA

Actividad: Representa ura

actividad llevada acaboen
el proceso.

Decision: Indica un punto en

el flujo en que se produce
una hifurcacion del tipo "SI1"
llNOll

M/’_H

Documento: Se refiere a

un docurmento utilizado en
el procesn, se utilice, se
gerere 0 salga del proceso.

Multidocumento : Refiere a

un conjunto de doc umantn
Un ejerrplo es un w@ 8 (— ‘Dj

que agripa adistintos
docurmentos.

hspeccion ! Fimma:
Empleado para aguellas
acciones gJe requieren una
supervision (camo una firma |
0"visto hueno®.

Conector de proceso:
Conexion o enlace con otro

proceso diferente, en la que
continda el diagrarma de flujo.

Archivo Manual: Se utilza
para reflejar la accion de

archivo de un documento
yio expediente.

Base de daos/aplicacion:
Empleado pararepresentar la
grabacion de datos.

Linea de Flyo.
Proporciona indicacion
sobre el sentido de flujo del
Proceso.




TORTILLA DE PATATAS

NP fencs tochs G
108 ngreaentes?

Comienzaa pelar y

a cortor las patatas Ve ac

todolonecesario

éllas Termmnodo?

Pues termina de hacerlo

Coge una sarten con acerte y sd,
Enciende o Ruego y vierte dentro
Las patatas

do has hecho?
No

Bate bshuevos, pora
mezolanos con bspatatas, y
echarb todo en b sartén

Lyt Hazla al gusto del consumdon
No y lidsfruta de tu tortlla de patatas!!

Pues hazb para termnar
de hocerla tortio




Diagrama de flujo orientativo: Proceso de elaboracion de pan

Recepcion de Recepcion de
maternas primas materiales auxiliares
¥
Almacenamiento de Almacenamiento de
matenas prnmas materiales auxiliares

¥

( Dosificado H

) 4

( Amasado )

.

( Division )
.
C Formado )

3

CFermentacién)

( Escarificado / corte )

Recortes

Envases, embalajes...

G’recoccabn / Coocier

C Enfriado )

CCongelacibn)‘- Loyende
!

wb Linea de masa de pan cruda
wp Linea de pan precocido congelado

Envasadoy \ ) |==.Linea de Pan cocido congelado
Etiquetado ] - Flujo de matena de emte ap

' v

\ 4 T

Almacenamiento y
Expedlclén )\» { Tfansmne )
) )
¥ ' l B
Pan Cocido Pan Precocido Masa de Pan

congelado congelado Cruda



DIAGRKRKAMA TEKT

Ideado en EEUU en 195%, es uha
representacion grafica de las relaciones
entre las tareas del proyecto gque permite
calcular los tiempos de forma sencilla.

Al tqual gue el diagrama de Gantl es una
herramienta cuantitativa de ptami{ma&i&m Y
control, lo que permite contar con un modelo
de optimizacion que garantice Lo solucion mas
fovorable de unha secuencia de actividades en el
tiempo, que deben realizarse para finalizar el
plan establecido.






Disefio (4)

Eleccion de p Construccion (8)

O Entrenamle hto (3)

Local (3)
Mudanza (2)

Seleccion de
Personal (2)

C Contratacion {(4)

Requerimientos

de Personal (3) Disposiciones

Financieras (5)




Ejemplo - Construccion de una casa
(:) ( ) Cimientos @
Excavacion

Inicio Plomeria Obra negra

@ Colado
‘ L Parede:

' Ficticio g

interior ) .
In:talaciones .
Revoque o electricas
Pintura
exterior

interior it
Decoracion

exterior
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