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Lo grave es que estamos en el siglo XXI con
organizaciones disenadas en el siglo XIX para
que funcionaran en el siglo XX.”

- Michael Hammer
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[ competencia
cada vez mas )

feroz

Obligacion a
mejorar
organizaciones / constantemente

Busqueda de r———— Paradoia: S
. | - Paradoja: Se
productosy mantienen, las generan productos
Servicios malas y servicios de mejor

innovadores abandonan | calidad, pero el
precio de estos se
mantiene o

disminuye

Presion en las

empresas por
generar mas
beneficios
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Una organizacion
legendaria es aquella
que trasciende mas
alla de las empresas

comunes que habitan
en su mercado

7
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¢ QUE CARACTERISTICAS TIENE
g%@ UNA ORGANIZACION
LEGENDARIA?

Aplica la creatividad y la innovacién para generar
impulsos continuos y discontinuos.

Enfoca sus esfuerzos en la generacion de valor.
Es ejemplo a seguir por otras organizaciones.
Las personas con talento quieren trabajar ahi.

El crecimiento es constante y sostenible.
La competencia le tiene miedo porqgue sus clientes

las prefieren.

Compiten en mercados en donde su capacidad
competitiva es superior, buscan ser el #1 del
mercado.

Permanecen enfocadas.
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Lideres
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Liderazgo Rentabilidad

\ Y crecimiento

\ mercado
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Innovador

e Profundiza en el
analisis de
mercados

e Genera valor de
manera
discontinua

Seguidor

e “me too”

e Copia ideasy
luego intenta
mejorarlas

e Genera valor
marginal
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Rentabilidad y crecimiento

Liderazgo de mercado

Talento y lideres de alto
desempeno

Solidez institucional y agilidad
Organizacional

Extraordinario nivel de servicio al
cliente

)
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Rentabilidad

Liderazgo de mercado

Talento y liderazgo de alto desempeno

Solidez institucional y agilidad
Organizacional

Extraordinario nivel de
servicio al cliente
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‘ Desequilibrio y desenfoque

Visidn operativa

~ Debilidad competitiva /Bajo “blindaje” estratégico

i Complejidad operativa J
i Organizacion solar ‘

()
¢
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Si su opcion es liderar,
debera entonces creary
establecer un Modelo de
Negocio Disruptivo que
permita la generacion de
valor de manera sostenida
en el mediano — largo plazo.

~
A4

Agonizar
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Los impactos de los impulsos continuos y discontinuos de innovacion +
valor fortalecen la construccion de una Organizacion Legendaria.

Sistema de
remuneracion
por valor
agregado

Organizacién
Legendaria

Extraordinario
nivel de

servicio af Rentabilidad y
cliente crecimiento
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La forma en que un negocio

MODELO DE NEGOCIO
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El Reto

* El mundo cambiay

también nuestro mundo.

* Por ello nuestra
organizacion debe
emprender una de las
tareas mas importantes
a realizar:

Diest:
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La creacion
de un
nuevo
futuro
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:Qué es la formula de negocio unica?

La formula de negocio es el modelo
mediante el cual se generay se
captura valor a través de la
estrategia y las acciones dentro de
una organizacion.

Es el disefio mismo de la forma en
como funciona el negocio, como
hace que realmente sea negocio y
como plantea un liderazgo en su
industria

N
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Meta de un modelo de negocio

Reinventar la
forma en que
operamos,

administramos,
comercializamos y
crecemos...

N
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para generar
WEVER
oportunidades de

crecimiento y por
ende un futuro
mas prometedor
para todos
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Es Cuestion de Encontrar la
“Reserva Oculta”

N
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éCual serala
gran idea
gue hara un
impacto
significativo
en la manera
enque el
negocio
genera valor?

‘éCuéIes son los

¢Cudl serd
nuestra oferta de
experiencia Unica
gue genere el
maximo valor
con nuestro
cliente?

objetivos, tareas y
propulsores de
valor que nos
ayuden a capturar
la riqueza?

¢Como alineamos
los recursos
tangibles e
intangibles para
que la captura de
valor sea los mas
eficiente posible?

¢Cémo
configuramos el
talento de los
lideres en la
gestion de los
procesos criticos
de valor?
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Estrategia de Generacion de valor se
desarrolla de lo general a lo
especifico

Nivel
Negocio

Nivel Area



http://www.diestconsulting.com/

B ¢Como se genera valor a nivel

N industria?

Proveer una

Identificar un

Mercado, Segmento Generacion de Diferenciacion

Dramatica: oferta
poderosa

o Nicho rentable Valor
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B ¢Como se genera valor a nivel

Gty negocio?

Alineacion de la

Alineacion de la Generacidon de :
Formula

Formula Comercial Valor -
Organizacional
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¢ Como se genera valor a nivel area?

Alineacién de
metas,
performance

boards y
remuneracion

Generacion de
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La Clave: Innovacion y valor

Valor para el

consumidor
Menores
Recursos posibles
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Caracteristicas del
Modelo de Negocio

Exitoso

Institucionalizacion

e Separacion efectiva
del negocio y sus
dueios.

e Solidez
Organizacional

Agilidad
Organizacional

elLiderazgo Facultativo

eOperacion Simple

*Explote las competencia
centrales

eEstructura Plana

Indicadores y metas

claras para toda la
organizacion

Mercado o Nicho

eEsta orientado a servir
de manera diferente y
con alto valor.

Alto Flujo de efectivo
/ rentabilidad

*Bajo Costo

eAlto Margen

*Baja Inversion
*Pronta recuperacion

Talento

ePerfiles adecuados.
*Reglas claras de juego.

eIncentivos que
retengan.

eAlto nivel de servicio
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Diest Modelo de Madurez de Modelo de Negocio

&’{‘?“/5’}7 (basado en el CMIM- Capability Maturity Model)

' N5-
‘N4— Optimizado

Administrable
'N3 - Definido / escalable

‘NZ-

Repetible

’Nl- Inicial
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;QUE ES INSTITUCIONALIZAR?
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:Que es institucionalizar?

/~ “Crear una estrategia para enfocar,
alinear y normalizar el conjunto de
actividades de una organizacion de

tal manera que esta deje de
depender de sus duefos, accionistas,
asociados, etc. y sea la institucion
guien gobierne, administre, opere y
gestione”

K Hugo Becerra
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;Que caracteristicas tiene una
institucion?
* Los dueios no son auto-empleados.

* El destino de la organizacion es determinada por un
conjunto de reglas definidas que dan objetividad a las
decisiones tomadas.

* Crean sinergias: La diversidad de opiniones e ideas
dentro de un grupo de personas es mayor a la suma de
las individualidades.

* Contiene 6rganos que separan las decisiones de negocio
(duefos) de las decisiones de operacion (directivos).

\
Duastj
50/(&«/&‘//(
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El reto de la Institucionalizacion

Construir un Que el
modelo de personal
negocio administre y

exitoso que opere el
permita: negocio.
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La Escalera del Desarrollo

Institucionalizacién, el gran escalén
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La escalera del desarrollo
2

O Las empresas pasan por 3 fases:

O Fase 1: Empresa Solar

m La empresa solar se caracteriza por depender de pocas
personas, en mds de un 95% de sus dueios.

O Fase 2: Empresa Institucional

B Se caracteriza por estar organizada de tal manera que no
depende de sus dueiios. Para dar este ‘gran salto’ se requieren
cambios profundos pero necesarios.

O Fase 3: Empresa de Alto Desempeno

B Se caracteriza porque el proceso de institucionalizacién esta
maduro y completo. Su principal objetivo es el crecimiento.
Operar y administrar bien ha dejado de ser una preocupacion
diaria y frecuente. e

www.diestconsulting.com DlESt“’
Consutling
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N Concepto: La escalera del

Diest:
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o deso I'I’O”O lodempliem
e alto
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Probabilidad Institucional

¥ de quiebra

Empresa
Solar

ldea y
primeros
QA0S

Nivel de Crecimiento

“El Gran Escaldn”
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En realidad: La escalera del desarrollo
—

Probabilidad
N\ ¥ de quiebra

Nivel de Crecimiento

ldeay Empresa
primeros Solar _-

—

poLas-——=
»” /
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Porque las empresas no suben “el gran escalén’:
-~

0 Causas principales :

O Falta de estructuras bien definidas sobre las cuales
se construya la institucion.

O La visidn es operativa pero no estratégica.

O Problemas familiares o entre socios que interfieren
con la empresa.

O Falta de alineacién del personal con los objetivos
estratégicos.

O Falta de compromiso y problemas de liderazgo de
los mandos altos y medios.

)

www.diestconsulting.com Diest:
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La empresa Solar

O Para empresas
pequenas de no mds de
20 integrantes.

Dept

O Ventajas:

m Agilidad para cambios
inesperados.

m Control.

O Desventajas:
Depf m Crecimiento limitado por
el crecimiento del lider,
lideres o socios.

m Crecimiento debilitado por
la falta de estructura.

)

www.diestconsulting.com Diest:

om(/zf/}(;,



http://www.diestconsulting.com/
http://www.diestconsulting.com/

El Mito del control

Dept
a

@

/ @

o 2 ¢
o/ .o
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Escalén y Etapas
-

Escalon> Ideay Primeros Empresa Solar Institucionalizacion Alto Desempeiio
Pasos
Etapa> La etapa La etapa de La etapa de La etapa de expansion
Experimental | supervivencia | crecimiento

)

www.diestconsulting.com DlESt”
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Pecados mortales en la gestién de negocios

Pensar en crecer sin
acompainamiento
(sindrome del experto)

Pensar que la Férmula de
gobierno es para después
(adn no estamos listos)

www.diestconsulting.com

Pensar que los dueiios
permanecerdn unidos solo
porque siempre ha sido asi

Pensar que los negocios solo
florecen por una buena
estrategia innovadora,

mercadolégica y
organizacional

Pensar que nuestros
sucesores seguirdn el
mismo camino que nosotros

Pensar que podemos
depender solo de los
dueiios

)
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i L
Innovacion
Nuestra herramienta

de generacion devaloragregado
pard nuestros cliente:
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“FORMANDO ORGANIZACIONES LEGENDARIAS”

MODELO DE NEGOCIO
(® Y GENERACION DE VALOR @ NEGOCIOS FAMILIARES

Desarrollamos proyectos de innovacion y
re-ingenieria de negocios para devolver o ampliar
la rentabilidad de la empresa.

Separe de manera eficiente y estratégica
a la familia y socios del negocio para
garantizar el futuro de ambos.

FORMULA COMERCIAL
l@ v ESTRATEGIAS DE VENTAS @ DESARROLLO DE FRANQUICIAS

Estructuracion de la estrategia comercial, procesos,

comisiones, indicadores, perfiles y politicas de venta.

Desarrollo y capacitacion de fuerza de ventas.

% METODOS DE REMUNERACION
POR VALOR AGREGADO

Alineamos los intereses econdémicos de la
empresa con los del personal mediante técnicas
que permiten un proceso ganar-ganar sin
descapitalizar o afectar el rendimiento de

la empresa.

INSTITUCIONALIZACION
Y ORGANIZACION

Institucionalice la empresa para que deje de
depender de sus duefios y les permita a estos cumplir
con su verdadera mision de hacerla crecer. Para ello
creamos todos los procesos organizacionales
requeridos, desde disefio y auditoria de procesos
hasta sistemas de control de gestion.

FACTOR WOW:
SERVICIO EXCEPCIONAL

Lo asesoramos para desarrollar la estrategia
mas dificil de copiar o clonar por la competencia:
La estrategia de lealtad emocional. Para ello
hemos desarrollado este modelo orientado a
ayudar a las empresas a ver el Servicio al cliente
como una estrategia y no como un departamento
o actitud a desarrollar por el personal.

( DIAGNOSTICOS

Realizamos una gran variedad de diagndsticos:
de mercado, de ambiente laboral,
organizacionales, de valor agregado, de posicion
competitiva, mystery shopper, etc.

Cuente con nosotros si requiere crear

la infraestructura necesaria para convertir
su negocio en franquicia o sirequiere
asesoria para comprar una.

PLANEACCION ESTRATEGICA

Tal y como su nombre lo indica, lo ayudamos

a planear para la accion. El modelo de planeacion
que empleamos esta disefiado para ejecutar

de una forma Gnica, simple y contundente las
estrategias y tacticas que lo llevaran a lograr

las metas propuestas por su organizacion.

PLAN DE NEGOCIOS
Y PROYECCIONES FINANCIERAS

Ya sea que comience un nuevo negocio

o0 tenga uno maduro, el plan de negocio

le permitira evaluar bien los riesgos,

la operatividad necesaria y la rentabilidad
requerida entre otros aspectos importantes.

BALANCED SCORECARD (BSC)

La técnica del BSC provee una metodologia
que promueve la alineacion de distintos
departamentos con la estrategia general

de la empresa. Este Modelo ofrece una manera
para que esta amplie sus perspectivas en

sus decisiones estratégicas y su impacto

en las finanzas, clientes, procesos internos

y aprendizaje. El analisis toma en cuenta
mediciones financieras y no financieras, mejoras
internas, resultados pasados y requerimientos
actuales para fortalecer el desempefio futuro.

info@diestconsulting.com
www.diestconsulting.com
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Estrategia para Institucionalizar
o

0 La estrategia para institucionalizar tiene dos
componentes esenciales:

Estructura y
organizacion

www.diestconsulting.com \
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COMPONENTE 1: Gobierno de negocio
N

O Solo entre el 20 y 30 porciento de las empresas llegan a la 2°
generacion.

O Soloel 10 y el 15 porciento llega a la 3% generacion.
0 Causas principales de la desaparicion de empresas:

O Problemas entre los duefios (familiares / socios) que interfieren
con el negocio.

O Falta de una vision comin respetada por todos los dueios.

O Falta de comprension de que la sociedad o familia es una cosa y
el negocio es otra.

O Falta de Institucionalizacién, es decir, que la empresa dependa
demasiado de sus dueios.

O Falta de claridad en los distintos roles que los duenos deben
jugar.

@

O Sindrome del yo-yo Disst:

www.diestconsulting.com Consutling
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COMPONENTE 1: Gobierno de negocio
N

0 Su modelo de negocio debe contemplar una manera
de gobernar que logre los siguientes obijetivos:

O Desarrollar las instituciones requeridas para
separar a los duenos del negocio.

O Desarrollar las herramientas de soporte para cada
institucion incluyendo su reglamentacion.

O Desarrollar los objetivos de valor de cada drea
dentro de la empresa.

@
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La gran Responsabilidad
N

=lalezeieies o El Negocio
debe valer debe valer
mas que el mas per
ano o capita-socio
periodo de gue la
comparacion generacion
anterior | anterior

www.diestconsulting.com Consutling
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¢Cudles son los principales retos de los dueiios de

cara al futuro?
I e

OLa sucesidn
OLa generacion de valor

OLa concentracion

www.diestconsulting.com Consutling
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Detalle de Formula de Gobierno
]

¢ Definicidon de estructura de
gobierno.

* Objetivos de las diferentes
estructuras de gobierno.

Estructura de
gobierno

e Conformacion de asamblea.
* Reglas de operacion.

Asamblea de
socios

e Conformacidén de consejo de
administracion.

* Reglas de operacion.
* Formacion de consejo.

e Estructura de sesiones de
consejo.

* Reglas de comités.

Consejo de
administracion

@
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¢ Qué es una formula de Gobierno?
EEE e

0 Relne todos los ingredientes que dard a la empresa
una adecuada gestion y direccion:

O Asegura la continvidad de la empresa (la sucesion).

O Visualiza el futuro de la empresa.

O Define la estrategia general y sus objetivos.

O Define quienes y como gobiernan la empresa y
también quien la dirige.

O Impulsa la renovacion constante, la innovacién y la
generacion de valor.

O Genera y estipula las reglas de los dueinos y de
gobierno.

O Provee la estructura adecuada de gobierno.

@
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La empresa tradicional, pero .... Mal

gobernada
!
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La empresa bien gobernada
S

éPorque se requiere este espacio Institucional?

)
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Le empresa bien gobernada
S

Decisiones de
Socios

Decisiones de
Gobierno

Oo0m - 9 O S5 m

Decisiones de
Gestidn

)
Diest:
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Espacio institucional
N

Los duenos Los duenos
deciden | gobiernan

Duenos ' e ' Empresa

Los profesionales

Reglas del juego e

)
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Instituciones dentro de la Estructura de la

empresa familiar
N

Consejo de Consejo de
familia |_~.administracion

Empresa

Protocolo Director o
familiar consejo directivo

)
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Instituciones dentro de la Estructura de la
empresa corporativa

Asamblea de Consejo de
socios |_~.administracion

Manual de Director o
Gobierno consejo directivo

)
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Componentes de la Formula de Gobierno
N

Duefios
2
g
3
o
2 Consejerg
S
Y

Dlrec’rivos o
Diest:
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http://www.diestconsulting.com/
http://www.diestconsulting.com/

@ 2Qué hace?

* Gobierna
I e St® . Ssrl’ltrilceq\;mon, misién y
50/{&(/5/}9/ * Administra

oportunidades

* Provee las ideas
generadoras de valor

La asamblea
de socios

Son los
Duenos

- 2Qué Decide?
Como dirige

* Quien dirige
* En que negocio estamos

* Que riesgos queremos
correr

* Como nos gobernamos
* Como serd la sucesion

* A través del
Consejo de
Administracion
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Objetivo de la asamblea de socios
N

Encontrar consenso en cuestiones

importantes relacionadas con la

Empresa. Por lo que se requiere
asumir una serie de funciones

exclusivas de los dueios,

proporcionando a sus miembros
un sentimiento de identidad y

una vision comun de la misién de
la empresa, describiendo las
metas y valores, su visiéon del

negocio y su forma de operar y

tomar decisiones.

)
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Asamblea de socios
B

0 Comités especificos

o Organizacién
O Formal.

O Informal

O Periodicidad

O 4 a 6 juntas anuales.

O Seleccién de miembros
O Eleccién libre
Equilibrio generacional
Equilibrio por ramas familiares / socios
Equilibrio de accionistas activos / pasivos

Equilibrio por capacidades

Criterio y conocimientos multiples
o Cargos
O Presidente
O Vicepresidente
O Tesorero
m]

Secretario

www.diestconsulting.com

Filosofia.
Historia de la empresa
Formacion

Filantropia.

o Organizacién de reuniones

Estatutos

Orden del dia
Acta de reuniones
Presupuesto

Oficina especifica

O Invitados externos

Consultores
Expertos
Psicélogos
Abogados

Etc.

@
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Plan de accion de la asamblea de socios
I S

Planeacion

Organizacién

N\

Preparacién

Decision de
continvidad

Manual de
gobierno y
Reglas de
operacién
\, I J
) 4
Disefo de . e s
, Profesionalizaciéon
érganos de
. de la empresa
gobierno
J \,
) 4
Seleccién de Planeacion
sucesores estratégica
J \,

www.diestconsulting.com

@
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Que debe contener el Manual de gobierno

O Indice

O 2Qué es un formula de gobierno?
Gestidn

Pilares filoséficos

Nuestros pilares filoséficos son:

Reglas de operacién de la asamblea
socios

O Composicion actual de la asamblea
socios

O Objetivos de la asamblea de socios

O Periodicidad de reuniones

0 Facultades, obligaciones y reglas de
operacion de la asamblea de socios
O Agenda relevante

O Seleccién de integrantes a la asamblea de
socios

O Salida de integrantes de la asamblea de
socios

www.diestconsulting.com

Reglas de entrada a las empresas del grupo
por familiares directos o politicos de los socios

Herencias

Facultades de la asamblea de socios
Obligaciones de la asamblea de socios
Toma de decisiones

Reglas de operacién del asamblea de socios

O Estructuracién del consejo de

administracion

Pilares filoséficos

Pilares estratégicos

Estructura de consejo de gobierno corporativo
Obijetivos del consejo de administraciéon

Organizacion

m  Cargos

B Periodicidad de reunién

B Vigencia de la encomienda

m Comités

@
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Plan de accion de asamblea de socios
I e
Politicas de

Reglas de "y Politicas de
., decisién y
operacion ] Empresa
gobierno
( \ ( A ( A
Asamblea de socios Jubilaciones

Regula las relaciones
profesionales 'y
econdmicas entre los

( A
duefios y la empresa Consejo de EmpIep de fanrlll'lares de
. . socios y politica de
administracion .
\_ W, . ) . remuneracion

El objetivo principal es
asegurar la continuidad
de la empresa sin
perjudicar la
convivencia (socios
/familiares).

Consejo asesor Diversificacion y riesgos

Utilidades, acciones,

Estatutos corporativos :
muerte, herencia, etc.

)

Diest:
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Componentes de la Formula de Gobierno

DUeﬁOS

2Qué papel Juegan?

www.diestconsulting.com Consutling
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@ 2Qué hace?

I e St® * Define directrices

. * Cuestiona, valida y
gg’“’“‘%”’f aprueba objetivos y

decisiones estratégicas
* Exige resultados

Son los
consejeros

Como dirige

* A través de la Direccidn
General

* Comités de Consejeros

El consejo de
administracion

Qué Decide?

Define las directrices
estratégicas.
Administra las
oportunidades y
riesgos.

Nombra al director
general.

Evalba al equipo
directivo.
Desarrolla lideres.
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Complementariedad

O La fortaleza del consejo de administracién es la
complementariedad, entre sus filas debe contar con perfiles
que se complementen:

O “El Arquitecto”: quien aporta y da forma a las ideas.

O “El Ingeniero”: quien aporta la manera en que deben hacerse las cosas,
provee procesos y orden a situaciones complejas.

O “El Abogado™: quien ve los riesgos inherentes a una idea, estrategia o
curso de accion.

O “El Financiero”: quien vela por que las ideas y estrategias se concentren
en la generacién de valor econémico.

O “El Director”: quien empuja la ejecucién de las ideas, estrategias o curso
de accién.

O “El Analista”: quien busca con hechos lo que se dice.

O “El sistemdtico”: quien busca la implementacion de tecnologias.

@

Diest:
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Objetivo del consejo de administracion
N

0 El tema central es la creacién y generacion de valor.
O Define el mdximo nivel de estrategia.

O Creacién y descubrimiento de campos fértiles para
desarrollar liderazgo competitivo.

O BUsqueda constante de ventajas competitivas.
O No permite que su férmula de negocio caduque.
O Busqueda incesante de cdmo generar valor.

O Vela por el méaximo rendimiento dentro de la empresa, en
todas sus dreas.

O Cuidar que las estrategias de Recursos humanos se alinean
a la estrategia global.

O Determinar y monitorear los (indicadores claves de valor).
lanea inversiones, autoriza presupuestos.
rioriza el crecimiento.

@
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Consejo de administracién

O Presidente del consejo de administraciéon
O El presidente del consejo es quien ejerce el papel de dueio.

O Es el principal responsable de transmitir y velar por los intereses de los
dueios y de la empresa.

o Consejeros
O Deben acompaiiarse por 7/9 consejeros que lo complementan.

O Debe haber diversidad de talentos (financiero, fiscal, mercado,
organizacion, estrategia, etc.).

O Externos o internos.
o Organizacién:
O Formal.

O Periodicidad

O 12 juntas anuales.

O 4 juntas ejecutivas.

o Cargos

Presidente

Consejeros accionistas
Consejeros independientes

Comités

Invitados (funcionarios, etc.)

o Director General
www.diestconsulting.com

o Comités especificos

Recursos humanos.
Desarrollo de mercados.
Finanzas y auditoria.

Etc.

o Organizacién de reuniones

Agenda previa

Puntualidad

Preparaciéon de informacién
Conciencia del tiempo
Respeto a los demds
Didlogo constructivo
Minutas y acuerdos
Informes de comités.

Contar con espacio apropiado de
reunién

No celulares ni otro distractor
No salir a atender otros asuntos.

Revision de (indicadores claves de

valor). @

Diest:
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Relaciones dentro del Consejo de administracion

]

Consejo
Dir. General ~ Comités
@
Diest:

www.diestconsulting.com Consutling

Consejeros
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Plan de accion del consejo de administracion

Reglas de

Involucramiento

de los
Consejeros

Los Consejeros
deben trabajar
en establecer
las normas de
comportamient

o aceptable
para lograr
siempre un
didlogo
productivo

www.diestconsulting.com

Liderazgo en el
Consejo

Lideres formales
o informales
gue tengan la
habilidad de
mantener el
didlogo en la

agenda

relevante,
abriéndose a
todos los
diferentes
puntos de vista,
sin lastimar la
disidencia.

Sesiones
Ejecutivas del
Consejo

Sesiones que
funcionan sin la
presencia del Director

Evaluacion del Consejo
y de los Consejeros

Deben cubrir todos los
temas que inhiban la
efectividad del trabajo del
Consejo.

Debe ser una adecuada

guia para la mejora del

trabajo individual de los
Consejeros.

Manejo de
Consejeros
dificiles

El Consejo y sus
lideres, deben
estar
preparados para
el caso de sus
pares que no
estan alineados

como miembros
productivos y
gue drenan la
energia del
Consejo o del
Director
General.

)

_lests

onsu /Ay
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Tareas del Consejero
]

Aportar su talentoy
relaciones en el ejercicio
de representacion de los
intereses de los dueios

de la empresa.

Creacion de Valor de la
Empresa

Atencidn a temas
relevantes

Revisar, cuestionary
enriquecer la Estrategia
de Crecimiento de
valor de la empresa

Vigilar la actuacion de
la Direccion General

Vigilar el desempefio de
la empresa

)

Diest:
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Consejeros independientes

Lis

0O Considerar:

O Perfil
B Mentalidad abierta y formada.
Preparacion o experiencia comprobada de negocios.

Amigos, pero no intimos.

r
r
B Con mucha voz e integridad.
B Aporte complementariedad.
O

Sepa ‘poner el dedo en la llaga”
Cudl es el perfil estratégico de mi empresa.
Cudles son las claves de éxito de mi empresa.
Cualidades personales de mis Consejeros.
La aportacién que esperamos de ellos.

Inducciéon a su labor, duracién de la encomienda.

Mecanismos de evaluacidn. @

Diest:
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Accionistas como consejeros
N
0 Considerar:

O El valor de la aportacién del accionista (2qué tiene
que aportar?).
O La representatividad.

O El espacio para dirimir diferencias.

O Responsabilidad del accionista de nombrar al

!

www.diestconsulting.com Consutling

mejor consejero posible ...2Eres T0?
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Agenda optima del consejo
S

O

Posicion competitiva

O Penetracién, Recompra, Venta a profundidad, Posicionamiento
Desempeiio en ICVs, indicadores claves de valor.

O Actividades, Recursos, Procesos

O Valor de la empresa hoy, Metas de Crecimiento de Valor

O Impulsores e Inhibidores de Valor

Resultados financieros

O Ventas, Costos, Mdrgenes, Gastos, Utilidades

O Inversiones, Fuentes de Financiamiento, Rendimientos Flujo Libre
O Qué negocios lo generan, Qué negocios lo consumen

Mapa de Riesgos

O Mercado, Normativa, Comercializacién, Operacién, Finanzas, Organizacién,
Familia, gobierno

O Eventualidad / Impacto / Planes de contingencia
Seguimiento a Proyectos de crecimiento
O Etapas, Actividades, Fechas

Evaluacién de equipo directivo / gerencial

@
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Componentes de la Formula de Gobierno
N

2Qué papel Juegan?

www.diestconsulting.com
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N

éQué hace?

e Dirige y define

lest:

objetivos de acuerdo a
la estrategia.
e Administra recursos.
e Conduce la empresa
mediante la mejora
continua.

gafrfa/zf/}y

Director General

Es el que
orquesta

¢Qué Decide?

e Como se opera.

e Cual es la estrategia en
cada darea.

e Como se organiza la

operacion del negocio.

Como dirige

¢ Através de estructura
gerencial y sus comités
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Obijetivo del Director General
N

0 El tema central es la creacién y generacién de valor.
O El director es quien manda dentro de la organizacién.

O Define el talento grama:
B Quienes
m Facultades
m Funcionamiento
O Estructuras en la que se apoya
m Organigrama
m Comités gerenciales
m Consultores

O Desarrolla la estrategia planteada por el consejo de
administracion.

O Desarrolla liderazgos y genera la cultura organizacional idénea
a la estrategia.

O Coordinaciéon con los comités del consejo de administracién.

@
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Relaciones del Director General

o Director
|

|
Comités
Gerenciales /

internos

)

| |
Equipo Soportes
gerencial externos
Diest:

www.diestconsulting.com Consutling
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Tareas principales

Asamblea de Socio

e Decidir el rumbo de la
empresa(s).
¢ |[nculcar filosofia.

e Plantear la formula de
gobierno

¢ Definir el rumbo

\

-

Consejo de
administracion

e Desarrollar férmula
de negocio
innovadora y
escalable de
crecimientoy

generacion de valor.

N\

N\

www.diestconsulting.com

Director General y
equipo gerencial

e Desarrollar e
implementar la
formula comercial y
organizacional para
soportar la formula
de negocio

)

Diest:
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Checklist para instalar Formula de Gobierno
N

Estructura de gobierno

Reglas de operacion

Implementacion

¢ Definicion de estructura de

gobierno:
¢ i Asamblea de socios?

e iConsejo de admr.?
e i Presidente del consejo?
e i Director General?
¢ . Consejeros accionistas?

e iConsejeros
independientes?

¢ Definicion de los objetivos de

las diferentes estructuras de

gobierno:
® Propdsito de cada érgano.

* Metas de cada drgano
(macrometas)

www.diestconsulting.com

¢ Protocolo:

* Reglas de operacion de
asamblea de socios.

* Reglas de operacion de
consejo de administracion.

® Reglas de operacion de
consejo de administracion:

e Presidente de consejo.

e Director General.

® Remuneracién de
consejeros.

® Frecuencia y agenda de
juntas.

e Definicién de comités y sus
tareas.

e Conformacion de asamblea de
Socios.

e Conformacion de consejo de
administracion.

e Estructura de sesiones de
consejo.

* Reglas de comités.
e Control de informacidn.

¢ Definicién de perfiles de
puestos claves.

e Seleccion de equipo directivo.
* Planeacidn estratégica

@
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Estructurar y organizar tiene estos aspectos

estratégicos:
o N——

Enfoque: Concentrarse en las ventajas competitivas de nuestro modelo de negocio.
Asegurarse que todos comprenden los objetivos, metas y estrategias a
desarrollar.

Alineacién: Alinear procesos y aspectos operacionales para que generen y capturen el
valor esperado del modelo de negocio.

Todos los departamentos deben estar articulados.

Normalizacién: Establecer las ‘reglas de juego’, politicas, bonos y remuneraciones.
Gestidn y Contar con el personal adecuado para ejercer su funcién dentro del modelo
ejecucion: de negocio, que este este capacitado y evaluado. Asegurarse que las metas

y objetivos sean entendidos.

Rendicién de Establecer indicadores y demds actividades que informen sobre el
cuentas: desempeiio, avances y retrocesos de las distintas dreas.
Control: Establecer los mecanismos de control que permitan un adecuado control de

las operaciones, prevencidon de fraudes y aseguramiento de gestion.

)

Diest:
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Estructurar la Empresa y Right-sizing
D

O Estructurar la empresa:
O 2Como se organiza la produccién / servicio?.
O 2Quien toma las decisiones.2- manual de gobierno

O Funciones principales que se deben ejecutar.

(13 e
El tamaiio de O Organizacién del tfrabajo (procesos, normas
L] L] '
la nave, indica

5 procedimientos).
el tamano de

oo o Right sizing:

O Requerir solo el recurso humano capaz de cumplir con

= Hugo Becerra

los procesos de la organizacion.

O Contar solo con el recurso humano necesario para
cumplir con eficacia el volumen de operaciones de la
organizacion.

O Manejar outsourcing el resto.

)

Diest:
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Estructura

Cliente

Caracteristicas:

Departamentos ~ “Ladireccion
sirve al personal

Facultada *Las personas
sirven al cliente
*La estrategia la
dicta el equipo
directivo

Jerarquica Caracteristicas:

*El personal sirve

a la direccion

eLa direccion dicta

la estrategia

Departamentos
& Cliente
Diest’
5’0/{4’«/&‘/}9@

e | T

*Todos sirven al cliente
*Hay coaches
*Direccion -gerencia
solo asesora

*La estrategia es
disefiada por el cliente

T~

) g

Autodireccién

www.diestconsulting.com
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Organigrama
e ———

Desarrolle un

Organigrama alineada

a su modelo de
negocio y a su
estrategia

Desarrolle un
‘organigrama’ del
futuro

Diest:
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Desarrolle las
unciones principales
que realizard el
personal presente y
futuro

Establezca cuando
se requerird dicho
personal

Por ejemplo, si
desarrollard
proyectos de

innovacion
contemple este
puesto

Un puesto clave
para la
institucionalizacion
es el de auditor

www.diestconsulting.com
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DIAGRAMA DE INTERRELACIONES

[ Planeacmn Estrateglca

NS

AllneaC|on de procesos |

Sistema de incentivos

Descripcion de Puestos, Y desincentivos

funciones y

responsabilidades Sistema de

Politicas Capacitacion

/)
Diest’

oncubling www.diestconsulting.com
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“FORMANDO ORGANIZACIONES LEGENDARIAS”

MODELO DE NEGOCIO
(® Y GENERACION DE VALOR @ NEGOCIOS FAMILIARES

Desarrollamos proyectos de innovacion y

re-ingenieria de negocios para devolver o ampliar

la rentabilidad de la empresa.

Separe de manera eficiente y estratégica
a la familia y socios del negocio para
garantizar el futuro de ambos.

FORMULA COMERCIAL
l@ v ESTRATEGIAS DE VENTAS @ DESARROLLO DE FRANQUICIAS

Estructuracion de la estrategia comercial, procesos,
comisiones, indicadores, perfiles y politicas de venta.

Desarrollo y capacitacion de fuerza de ventas.

&} METODOS DE REMUNERACION
POR VALOR AGREGADO

Alineamos los intereses econdémicos de la

empresa con los del personal mediante técnicas

que permiten un proceso ganar-ganar sin
descapitalizar o afectar el rendimiento de
la empresa.

INSTITUCIONALIZACION
Y ORGANIZACION

Institucionalice la empresa para que deje de

depender de sus duefios y les permita a estos cumplir
con su verdadera mision de hacerla crecer. Para ello

creamos todos los procesos organizacionales

requeridos, desde disefio y auditoria de procesos

hasta sistemas de control de gestion.

FACTOR WOW:
SERVICIO EXCEPCIONAL

Lo asesoramos para desarrollar la estrategia

mas dificil de copiar o clonar por la competencia:

La estrategia de lealtad emocional. Para ello
hemos desarrollado este modelo orientado a

ayudar a las empresas a ver el Servicio al cliente
como una estrategia y no como un departamento

o actitud a desarrollar por el personal.

( DIAGNOSTICOS

Realizamos una gran variedad de diagndsticos:
de mercado, de ambiente laboral,

organizacionales, de valor agregado, de posicion

competitiva, mystery shopper, etc.

Cuente con nosotros si requiere crear

la infraestructura necesaria para convertir
su negocio en franquicia o sirequiere
asesoria para comprar una.

PLANEACCION ESTRATEGICA

Tal y como su nombre lo indica, lo ayudamos

a planear para la accion. El modelo de planeacion
que empleamos esta disefiado para ejecutar

de una forma Gnica, simple y contundente las
estrategias y tacticas que lo llevaran a lograr

las metas propuestas por su organizacion.

PLAN DE NEGOCIOS
Y PROYECCIONES FINANCIERAS

Ya sea que comience un nuevo negocio

o0 tenga uno maduro, el plan de negocio

le permitira evaluar bien los riesgos,

la operatividad necesaria y la rentabilidad
requerida entre otros aspectos importantes.

BALANCED SCORECARD (BSC)

La técnica del BSC provee una metodologia
que promueve la alineacion de distintos
departamentos con la estrategia general

de la empresa. Este Modelo ofrece una manera
para que esta amplie sus perspectivas en

sus decisiones estratégicas y su impacto

en las finanzas, clientes, procesos internos

y aprendizaje. El analisis toma en cuenta
mediciones financieras y no financieras, mejoras
internas, resultados pasados y requerimientos
actuales para fortalecer el desempefio futuro.

info@diestconsulting.com
www.diestconsulting.com
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DIAGRAMA DE INTERRELACIONES

Descripcion de Puestos,

funciones y

responsabilidades
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TRIANGULO ESTRUCTURAL (metodologia Diest)
o ——

INNOVACION
(@)
m
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U N
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ESTRUCTURA DE
ENFOQUE

N

Diest:
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ESTRUCTURA DE
ALINEACION

ESTRUCTURA DE
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ESTRUCTURA DE ENFOQUE

)
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ESTRUCTURA DE ENFOQUE (metodologia Diest)
o ——

INNOVACION

(@)

m

' &

ANALISIS DEL

2 ESTATUS ~
9 :
U N
- Z
= U
s ]
v <
>

—

@)

-

DEFINICION DE DESARROLLO
RUMBO DE LA
ESTRATEGIA
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Analizar Estatus

“Del dicho al
echo, hay
mucho trecho*

-dicho

popular

)

Diest:

oncubling

Analizar las necesidades de los distintos grupos de
interés: clientes, colaboradores, accionistas / propietarios,
gobierno, proveedores, sociedad.

Realizar una andlisis del entorno externo:

O Oportunidades y desafios

Realizar un andlisis del entorno interno:

O Fortalezas y debilidades
Realizar un andlisis de la competencia.
Realizar un andlisis crecimiento — participacién.

Realizar un andlisis financiero de la empresa.

www.diestconsulting.com
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Definir El Rumbo

O Establecer la visidon de la empresa:

uL LA ° M
S O El puerto de destino a donde se piensa
manera de

saber si el llegar en determinado tiempo.

viento que . . .
O Un sueio casi imposible.

hoy sopla es
favorable, es

0 Establecer la misidén de la empresa:

teniendo bien

definido hacia O El propdsito de la empresa.
donde nos

dirigimos* O Establecer los objetivos de mds alto nivel

_Séneca a cumplir.

O Establecer los valores:

O Las normas que regirdn las conductas de

D?t los integrantes de la organizacion
Iest®

onsubling www.diestconsulting.com
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Desarrollar la estrategia
D -

O Definir los Objetivos Generales:

O Establecer los Objetivos generales alineados a la

“Si fallas en visién / misién

planear, O Establecer los objetivos detonadores de acuerdo al

planeas en concepto de organizacién legendaria.
fallar” -32 )
0 Elaborar el plan de accién:

Al proceso de

- O Establecer el plan de accién para lograr los objetivos,
planeacién

incluyendo pasos o etapas para lograrlo,

para el logro
de obijetivos

se le llama 0 Crear la métrica:
Planeacidn

responsables, fechas y requerimientos.

O Establecer los sistemas de medicidn e informacién para
el seguimiento del resultado de esta estrategia y de la

organizacion.

Dicet: O Ejecucion

Consulling www.diestconsulting.com
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)

Proceso de Planeaciéon Estratégica
N ———

Analizar
Estatus

FODA
(fortalezas,
oportunidade
s, debilidades
y amenazas)

Diest:

&/(m/z‘/}r;

Enfoque
v Filosofico>

Visidn
Misidn

Valores

Enfoque
Largo
Plazo>

Pilares
Organizacién
Legendaria.

Obijetivos
Estratégicos

Timeline de
Eventos
estratégicos

Planes y
programas

Enfoque
0perativo>

f%n%g C I O n
éva@ws

azo
Ma’rrlz de

Planeacidn

Metas corto y
mediano
plazo

Planeaccidn

www.diestconsulting.com
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Estructura de la planeacién operativa

e D
/Obieiivos estratégicos

Pilares estratégicos

éHacia a donde

vamos? 4 )

éLo que queremos
lograr en el corto y
mediano plazo?

Los tres pilares
estratégicos en
donde concentrara
sus esfuerzos cada
drea

N U\ J J
N— -

D (S w v

Consutling www.diestconsulting.com

Planeaccion

* Las acciones que las dreas implementaran
para construir el pilar estratégico
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www.diestconsulting.com

ESTRUCTURA DE
ENFOQUE
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Diest:
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ESTRUCTURA DE
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ESTRUCTURA DE
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ESTRUCTURA DE ALINEACION (metodologia Diest)
..

INNOVACION

(@)

m

&

PERFORMANCE

2 BOARDS S
9 :
U N
- Z
= U
= ) 7
@ Diest S
Consubling —

@)

-

EVALUgEIONES REMUNERACION
POR VALOR
DESARROLLO N
PERSONAL GREGADO
@ ALINEACION y ARTICULACION
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Performance Boards

PERFORMANCE
BOARDS

Estructura de
Alineacién

i

EVALU%%'ONES REMUNERACION
R
@ DESARROLLO ehR e

\ PERSONAL
Diest
Consallin
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)

Obijetivos del sistema de indicadores

d

Diest:

é)w(m/z‘/}y

Debe proveer un proceso mediante el cual se promueva la alineacién de los
distintos departamentos con la estrategia general de la empresa.

Debe ofrecer una manera para que su empresa amplie sus perspectivas en sus
decisiones estratégicas y su impacto en las finanzas, clientes, procesos, personal,
mercado, etc.

Debe tomar en cuenta mediciones financieras y no financieras, mejoras internas,
resultados pasados y requerimientos actuales para desarrollar el desempeno
futuro.

Debe proveer un medio para comunicar la estrategia a través y hacia toda la
organizacion.

Debe ayuda a ver que las estrategias estén funcionando.
Ayuda a conectar los objetivos con los planes financieros y presupuestarios.

Medir de un modo sistemdtico la realizacién de las acciones, proponiendo
acciones correctivas oportunas.

Provee informacién para generar un sistema de incentivos y desincentivos.

www.diestconsulting.com
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Indicadores
D

O Tu sistema de medicidon debe incluir:

O EVA (valor econédmico agregado)

“Administrar

eficientemente O ICV (indicadores claves de valor)
significa

: organizados a través de Performanceboards
asignar los

Meiores (Tableros de Desempeio)

recursos a las

O Sistema de informacion

mejores

oportunidades O Crear Sistemas y procedimientos que arrojen

informacién indispensable.
- Hugo
Becerra

@
Diest’

onsubling www.diestconsulting.com
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Esquemdatico del Performance Board (PB)

Inputs:
Visién /

Misién /
Estrategia/
Enfoque

1IEoL"

oncubling

Desarrollo de

Indichore

-

Nivel Empresa

Nivel Equipo/
Departamento

Nivel Puesto

Alineacion

www.diestconsulting.com
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PB
o ——

O La fuerza del Performanceboard radica en:
O Alineacién y enfoque en resultados.
O Destruccion de “bunkers” interdepartamentales.

O Involucramiento del personal en las estrategias y
decisiones.

O Empoderamiento.
O Trabajo en equipo.

O Articulacion.

www.diestconsulting.com
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Evaluaciones de desarrollo personal

PERFORMANCE
BOARDS

Estructura de
Alineacién

CAcEr

EVALUACIONES

o REMUNERA(CZ)IC')N
POR VALOR
@ DESARROLLO AGREGADO

. PERSONAL
Diest
Consallin
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Evaluaciones de desarrollo personal

O Las Evaluaciones de desarrollo personal o de Desarrollo personal tienen como

objetivo:

La retroalimentacién efectiva del personal.

El reconocimiento de los esfuerzos del personal.

Asegurar que todos los procesos son entendidos.

Asegurar que los valores y filosofia de la empresa son entendidos.
Asegurar el desarrollo de ‘cantera’.

Asegurar el crecimiento del personal.

0 Las dreas a evaluar principalmente son:

)

Diest’
C)omli‘/}(/

Indicadores

Actividades y competencia
Habilidades personales clave
Cualidades principales

Etica y conducta

www.diestconsulting.com
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Proceso de las Evaluaciones de desarrollo personal

Avutoevaluacion

)

Diest:
6#/(&’«/1’/){/

Junta de
retroalimentacién,

Evaluacion de
supervisor o jefe
inmediato

Envio a RH para
archivo de

acuverdos y expediente

compromisos

www.diestconsulting.com
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)

Diest

Consallin

REMUNERACION POR VALOR
AGREGADO

PERFORMANCE
BOARDS

Estructura de
Alineacién

CAcEr

EVALUACIONES

DE REMUNERACION

POR VALOR

DESARROLLO

AGREGADO
PERSONAL
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Incentivos y desincentivos
o ———

0 El modelo tradicional esta basado en la idea de
que los buenos equipos deben de estar motivados
por buenos incentivos.

O Sin embargo hemos visto ya en la prdctica, que los

equipos exitosos y consolidados deben de ser
motivados por INCENTIVOS Y DESINCENTIVOS.

0 Por ello, cada jugador del equipo debe tener un
buen ‘porcentaje de bateo’ para poder
permanecer en el equipo.

Diest:

Consuling www.diestconsulting.com
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Sistema de Incentivos y desincentivos

Incentivos Desincentivos

* Para acciones | * Para acciones
que Generan que Restan
valor valor

Diest:

Consutling www.diestconsulting.com
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Alineacién y Métodos de Remuneracion por Valor Agregado

0 La clave es desarrollar un método de remuneracion por valor

agregado donde se alinee:
O La productividad del personal

O Generacion de valor agregado en la empresa

0 Para ello, debemos seguir este proceso:

Integracion de

Determinacion ey

Determinacion del dela Prueba Piloto,

Valor Econémico Productividad SFIOCESOS Criticos Ajustes y
Agregado (EVA) Econdmica *Indicadores de mejoras

Agregada (PEA) Productividad
eEvaluaciones

)

Diest:

m’«/ﬁ‘n’rff

Documentacion
de Procesoy
Politica de
Remuneracion
por valor
agregado

Despliegue,
comunicacion e
implementacion

www.diestconsulting.com
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Como funciona un método por valor agregado

| Método de S para
< S | 4 ‘ -— \ 4
\\ remuneracion remuneracion
\
Incremento /
en el Desempeno %
desempeno /
- "
Performance Incremento en los resultados N .
Boards | financieros de la empresa Value

Added)

)

Diest:

Consulling www.diestconsulting.com
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éCOmO CCI ICU I ar el E\//A\2 (Economic Value Added, valor agregado econémico)
C N —

Costo de capital x

EVA - Utilidad dg operacion _ Activos netos =
- neta de impuestos cargo por costo de
capital
7\
Utilidad o perdida una Costo de capital equivale a Activos netos equivale a la
vez deducidos los la tasa promedio que los inversion en equipos,
gastos de operacion, accionistas esperan recibir inmuebles, terrenos,
incluyendo depreciacion anualmente si en lugar de instalaciones, etc. mas el
e impuestos, excluyendo invertir su dinero en la capital de trabajo (activos
intereses empresa lo hicieran en otra circulantes menos los
de solvencia equivalente pasivos circulantes)

)

Diest:

Consutling www.diestconsulting.com
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Ejemplo del Calculo del EVA
I

Datos 200X 20XX
Rendimiento esperado por el Inversionista 18% 18%
Impuestos 23 26
Utilidad de Operacion 80 90
Inversion en activos productivos (fijos) 550 555
Capital de trabajo (activo circulante— pasivo

circulante) 4 73

)

Diest:

Consutling www.diestconsulting.com
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Mexpacial, S.A. de C.V.
Calculo del EVA

200x 201 XX
Calculo de Utilidad operativa neta de impuestos
Utilidad de operacion 80 90
- Impuestos 23 26
Utilidad operativa neta de impuestos 57 64
Célculo de los activos netos
Inversion en activos productivos (fijos) 550 555
Capital de trabajo 4 73
Activos netos 554 628
Calculo del costo de capital
Costo de capital 18% 18%
Activos netos 554 628
Cargo por costo de capital 100 113
Célculo del EVA
Utilidad de operacion neta de impuestos 57 64
-Cargo por costo de capital 100 113
EVA -43 -49

)

Diest:

Consuling www.diestconsulting.com
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Como Obtener mas EVA
o

El objetivo consiste en encontrar maneras de mejorar el EVA periodo tras
periodo:

Incrementar beneficios:

0 Reducir la duracién de los ciclos del negocio
O Acelerar la entrega de productos

0 Reducir las perdidas de material

o Controlar gastos

O Aumentar ingresos

)

Diest:

Consulling www.diestconsulting.com



http://www.diestconsulting.com/
http://www.diestconsulting.com/

Como Obtener Mas EVA
D

Administrar activos:

O Mantener los inventarios a un nivel suficiente
O Reducir los suministros
0 Administrar las cuentas por cobrar

0 Extender el pago de las cuentas por pagar a su
plazo mdximo

0 Eliminar gradualmente activos, lineas, clientes,
productos que no produzcan un rendimiento
adecuado o incluso cambiar de giro.

)

Diest:

Consutling www.diestconsulting.com
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Eiemplo de desincentivos
o ———

O Provoque a través de desincentivos que las cosas sucedan, por
ejemplo:
O Programa de Lideres 123: cada puesto de liderazgo debe desarrollar
al menos 2 lideres bajo se cadena de mando que:
B Dominen las actividades de el.
B Que fdcilmente lo puedan sustituir.

B Se evalua esto y tiene un gran porcentaje en sistema de remuneraciéon

O Permanencia de Talento 20/70/10.

m El 20% del personal con el mejor desempeio obtiene un % mds alto a costa

del 70/10

m El 10% del personal con el peor desempeiio no obtiene remuneracién por
valor agregado, ademds tiene un trimestre para subir al menos al 70%.

@
Diest’

onsulling www.diestconsulting.com
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ESTRUCTURA DE
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N
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ESTRUCTURA DE
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ESTRUCTURA DE
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ESTRUCTURA DE ARTICULACION (metodologia Diest]
..

INNOVACION
SISTEMA DE JUNTAS
(@)
PROCESOS %
m
2 >
<D( AUDITORIA 0
O O
- . Z
o DESCRIPCION DE PUESTOS )
s ]
v <
POLITICAS ,)Z
© 2
-
Diests SISTEMA DE CAPACITACION
Consulling
@ ALINEACION y ARTICULACION
Diest
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SISTEMA DE JUNTAS

SISTEMA DE JUNTAS

PROCESOS

AUDITORIA

DESCRIPCION DE PUESTOS

POLITICAS

SISTEMA DE CAPACITACION

)

Diest

Consallin
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Sistema de Juntas
|

w—

Seguimiento Convocatoria

Plan de accién Minuta

@ Acuerdos
Diest’

Consulling www.diestconsulting.com
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Sistema de Juntas mds comunes
o ——

Junta de Direccidon y resultados

Juntas de staff

Juntas de seguimiento y enfoque
estratégico

Juntas especificas

Diest:

Consutling www.diestconsulting.com
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Junta de Direccién y resultados
o ————

O Obijetivos:
O Revisar los resultados financieros y operativos del periodo.
O Revisar los Indicadores Claves de Valor.
O Revisar la estrategia.

O Generar acciones.

O Participantes:
O Consejo de administracién
O Director General
O Comité Directivo

O Invitados

O Frecuencia y duracién
O 1 junta cada 30 dias

@ O 3 horas
Diest’

oncubling www.diestconsulting.com
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Junta de Direccién y Resultados
L ————

O Protocolo:

O Estado de resultados general y comparativo mensual

O Estado de resultados por Unidad de negocio y comparativo mensual

O Balance General

O Estado de Flujo de efectivo

O Andlisis de cartera

O Andlisis de proveedores

O Presentacién de informe de retroalimentacion de departamentos bajo su cargo

O Reporte de auditor

O Comentarios, sugerencias y plan de accién de Administrador General / Director financiero
O Presentacion de ICVs: drea comercial, compras, almacén, recursos humanos, capacitacion,

operaciones, contabilidad, etc.

O Formatos
O Minuta de juntas de Direccidn y resultados
O Plan de accién para siguiente periodo
@ O Formato de Retroalimentacién

Diest:

onsulling www.diestconsulting.com
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Junta de Seguimiento y enfoque estratégico
o ——

o Obijetivo

O Seguimiento al modelo estratégico de negocio
O Participantes

O Comité Directivo

O Consejo de administracion

O Invitados

O Frecuencia y duracion
O 1 junta cada 15 dias
O 2 horas

O Protocolo
O Presentacién de avances de proyectos del Area de Finanzas y Mercadotecnia
O Presentacién de avances de proyectos del Area Comercial
O Presentacién de avances del Area Operativa
O Presentacion de avances de proyectos del drea Administrativa
O Presentacion de avances de proyectos de otras dreas
0 Formatos
O Gantt de acciones
@ O Minuta y plan de accién
Diest:

oncubling www.diestconsulting.com
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Juntas Especificas
o ———

0 Obijetivo

O Juntas especificas convocadas por cualquier miembro de la
direccién para tratar tema particular

0 Protocolo
O Convocatoria, explicacién, objetivo y duracion de la junta
O Desarrollo de la junta
O Acuerdos y plan de accién
0 Formatos
O Minuta y plan de accién
O Participantes

O Segun propdsito de la junta

@
Diest’

oncubling www.diestconsulting.com
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Juntas de Staff

e ——
0 Obijetivo:

O Dirigir las operaciones del dia a dia y "bajar” la informacién del plan
del modelo estratégico

O Participantes:
O Gerente y/o Directores de cada drea

O Invitados

O Junta semanal

O 1-2 horas Duraciéon

0O Protocolo
O Junta de Director de drea con su staff

O Revisidn de reportes de retroalimentacién: "Buenas noticias" y "malas
noficias*

0 Formatos

B O Reporte de retroalimentacién y Plan de accién

onsulling www.diestconsulting.com
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Procesos

SISTEMA DE JUNTAS

PROCESOS

AUDITORIA

DESCRIPCION DE PUESTOS

POLITICAS

SISTEMA DE CAPACITACION

)

Diest

Consallin
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Alinea los Procesos
D

0 Alinea los procesos:

O Define los procesos criticos

“Las empresas

e sl (vertebrales). Estos son los que ‘nunca’
desempefio deben fallar.

administran

procesos, no O Asegurate Disenar los procesos

departamentos

T — alineados a la generacién de valor y a

la estrategia.

Hugo Becerra

O Por ejemplo si la estrategia es
‘velocidad de entrega de productos’,
asegurese de que esto ocurra.

@
Diest’

onsubling www.diestconsulting.com
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Alinea los Procesos
D

0 Documenta los procesos
O Confiere uniformidad y estandarizacién.

) Es una oportunidad para mejorar, simplificar o innovar.
Las empresas de

O
alto desempefio O Deben contar con “capacidad de clonacién”
O

administran Deben ser simples, entendibles y en base a diagramas

procesos, no de flujo.

departamentos ni

El manual de procesos de toda la organizacién no
debe ser mayor a las 150 hojas.

personas”

Hugo Becerra . .
go bece O En caso necesario aportar ‘ayudas visuales’

O Deben dejar claro y en base al organigrama:
m 3Quién lo hace?

B jen que momento lo hace? (precedencias y dependencias)

@
Diest’
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Alinea Procesos
..

0 Crea equipos de mejora e innovacion:

OEquipos conformados por los
“administradores del proceso”

OEl objetivo es de manera permanente:

m Simplificar los procesos

m Aumentar la generacién de valor de los mismos

Consulling www.diestconsulting.com
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Implementacién de Procesos

O Seguir el sistema de implementaciéon Pentdgono (5
puntos):

5 1 Instruccidon
Apoyos

yil
El Alumno O 2 Adiestramienta

supera al
maestro

3 Hombro o
hombro

)
Diest’
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Implementacién de procesos
o ————

0O Punto nUmero 1: Instruccion.

O Instruir al personal en cada uno de los procesos en los
cuales intervendra.

O Incorporar instruccidn al sistema de induccién y
capacitacion.

O Punto nUmero 2: Adiestramiento

O Una vez realizada la instruccion, procede a ensenar
mediante una prdctica o ejercicio cada uno de los
pasos de cada proceso.

O Aclarar dudas, aceptar y adecuar sugerencias de
acuerdo al adiestramiento.

@
Diest’
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Implementacién de Procesos
o ————

0 Punto nimero 3: Hombro a hombro

O Realiza pruebas Hombro a hombro, es decir, se
realizan cada uno de los procesos en conjunto con los
companeros en el lugar de trabajo (practica real).

O Aclarar dudas, aceptar y adecuar sugerencias de
acuerdo al hombro a hombro.

O Punto Numero 4: El alumno supera al maestro

O Etapa de reforzamiento en donde cada integrante de
la empresa ahora es “El Maestro”.

O El maestro ahora ensena como debe desarrollarse el
proceso. Este proceso es esencial pues provee una

D'@ ® oportunidad de reforzamiento.
IEST

oncubling www.diestconsulting.com
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Implementacién de Procesos
L ————

O Punto nUmero 5: Apoyo

O Generar los apoyos visuales correspondientes a los
Procesos en las diferentes dreas de trabaijo.

O Generar los programas de incentivos como por ejemplo
el Premio “Espiritu de Servicio” o Entrega de
“Certificaciones” al personal.

O Incorporar al sistema de capacitacién e induccion.

O Generar las politicas necesarias. Las reglas de
conducta y calidad que deberdn seguirse.

@
Diest’
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Perfil de puestos
o N—

0 Una vez definidos los procesos, elabore un perfil de
cada puesto de acuerdo a lo que se requiere para
cumplir con los mismos.

O El perfil nos ayuda a determinar que caracteristicas
deben tener las personas de acuerdo al puesto y a
la estrategia buscada.

O Desarrolle un ‘talento grama’ para definir que
caracteristicas debe tener su equipo de trabajo.

)
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Perfil de puestos
o ——

Empresa XYZ
Puesto Gerente de ventas
Puesto al que reporta Gerente General
Area a la que pertenece Ventas
Puestos que le reportan Vendedores y Asistente de Ventas
NUmero de personas que ocupan :
el puesto
Puestos a su cargo / # de 2/10
personas
Preparaciéon académica Licenciatura en Administracién o carrera afin.
Aios de experiencia laboral 3 a 5 afos en puesto equivalente.
Posibilidad de viajar Si
Posibles destinos Interior de la Repiblica
Espanol

Idiomas indispensables . .
i Inglés 60% (lectura, escritura)

Presentacion Formal

)

Diest:
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Perfil de puestos
o ———

Dominio de procesos y estrategias comerciales.

Capacidad de desenvolverse con personas ajenas a la compaiia.
Capacidades Dominio de términos técnicos (tecnologia y procesos)

Capacidad de manejo de personal

Capacidad de trabajar en equipo

Capacidad de identificar diferentes perfiles de cliente

Capacidad de trabajo rdpido bajo presién

Edad entre 30-40 aiios.

Estado civil: casado(a)

Residencia minima comprobable de 5 aiios.

Conocimiento de la ciudad.

Automoévil propio y en buenas condiciones.

Permanencia de al menos dos aios en trabajos anteriores.

Gozar de una economia estable (comprobantes de tarjetas de crédito, casa propia, etc.)
Acostumbrado a trabajar bajo presién.

Experiencia en atencién a clientes.

Dominio de Microsoft Office (Word, Excel, Power Point, Outlook)

Disponibilidad de horario, disponibilidad para turnos rotativos.

Requerimientos
Minimos

Experiencia en generacion de reportes ejecutivos.

Dominio de técnicas de venta.

Experiencia en venta de xxxxxx

Manejo de presupuestos.

Excelente diccion (buena comunicacion, voz clara y audible)

v YY VY YV eI DI IOV I eI
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Perfil de puestos

HABILIDADES
Valores Técnicas
e Dedicacién al entusiasmo de los clientes T1. Fundamentos administrativos
e Dedicacién a la excelencia T4. Andlisis de costos y elaboracién de presupuestos
e Confianza y respeto a cada individuo T5. Seguimiento y control de presupuestos
e  Mejora Continua T7. Auditoria de inventarios fisicos
e Honestidad y ética Incuestionable T9. Dominio de técnicas de venta y mercadotecnia
e Responsabilidad Personal T10. Manejo de software especializado
e Humildad en el Servicio T11. Dominio de técnicas de servicio
e Enfoque a Resultados
e Trabajo en Equipo
e  Actitud Propositiva

Liderazgo

e Administraciéon y evaluacién de
recursos
Asertividad

)

Diest:
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Comunicacion
Negociacién
Toma de decisiones

proyectos

Y

Funcionales

F1. Conocimiento de la industria

F2. Priorizar Actividades

F3. Administracién y medicién del trabajo
F4. Soluciéon de Problemas

F5. Monitoreo de la competencia

www.diestconsulting.com
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Perfil de puestos
L ——

COMPETENCIAS

FUESTO: GERENTE DE VENTAS
NIVELES DE DOMINIO

1 2 3 4

T1. Fundamentos administrativos

T4 Andlisis de costos y elaboracién de
presupuestos

TE. Seguimiento v control de presupuestos

T7. Auditoria de inventarios fisicos

T9. Dominio de técnicas de venta

T10. Manejo de software especializado

F1. Conacimiento de |a industria

F2. Priorizar Actividades

F3. Administracion y medicion del trabajo

F4. Solucion de Problemas

F&. Monitoreo de la competencia

@
Diest’
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AUDITORIA

SISTEMA DE JUNTAS

PROCESOS

AUDITORIA

DESCRIPCION DE PUESTOS

POLITICAS

SISTEMA DE CAPACITACION

)

Diest
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Auditoria

O El principio de auditoria para una empresa institucional es

critica porque:

1.

5.

Permite vigilar constantemente que los procesos y politicas sean
respetados.

Provee disciplina a la direccién y a las distintas dreas.
Provee un mecanismo de confianza y control.

Trabaja con total autonomia al no responder o depender de la
direccidn, sino de los duenos.

Previene fraudes, abuso de confianza y demds delitos.

0 Crea puesto de auditor o mejor aun, contrata a una consultora.

)

Diest:
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Proceso General de Auditoria

Auditar Auditado

1.1 - Oe acuerdo a plan de trabajo,
realizar auditoria en area especifica

L

1.2 - Realizar auditoria segin
procedimiento de auditoria
del area

1.3 - iAuditoria correcta?

1.4 - Continuar con plan

-

1.5 - Reporte de Documentacion de hallazgos
en formato(s)

1.6 - Envio de informe de
retroalimentacion a cabheza de area

l

1.7 - Realizacion de plan de accidn
correctiva con fecha de implementacidn

l

1.8 - Envio de plan de accign
correctivo a auditor

) |

Dlesto 1.9 - Envio de informe a Duenos I

e = e e e e e e e = = = = = = ==

Consutling www.diestconsulting.com
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Formato de auditoria
T —

FORMATO DE AUDITORIA DE PROCESOS

EMPRESA: |xyz FECHA: 4-Dec-08 REALIZO: ABC
< <
RESPONSABLE DEL 89 E CUANDO UIENES
REF | PROCESO/ POLITICA . REQUERIMIENTOS DEL PROCESO/POLITICA 2 3 e 8 HALLAZGOS SOLUCION PROPUESTA  |ACCION CONCRETA N
PROCESO/ POLITICA N E | Qu (FECHA) | (RESPONSABLES)
20 20
=] O
¢ < U Q
No se manejan autorizaciones del Manejo de expediente de | CONFIRMACION
Account Manager de manera continua. {cotizaciones autorizadas. |  VIAEMAIL,
SUBJECTEN
o 1. Archivo de Copia de cotizacion autorizada por EMAILINCLUYA
Realizacion de » , .
2| 142 Cofzacs ACCOUNT MANAGER | Account Manager parageneracion de ordende | S| NO  |En ocasiones los CSR envian copiade  |Orden de compra OK'Y NUME DE
otizacion compra. cotizacion al Account, al mismo tiempo [integrada con cotizacion ORDEN
que laenvian acliente. autorizada.
1. Registro de datos en SAP. Llenado de datos en SAP
Sl Sl basado en orden de venta.
Recepcion de 2. Conciliacion de datos de Orden de venta vs. Segeneraordende compraquese  [Pedido de cantidades
Orden de Compra Orden de compra. g g [ese factura del cliente. exactas a la orden de
3 (145147 del Cliente/ CSRCITY DESK venta que se requiere
Solicitud de surtir.
Compra 3. Autorizacion previa de Warehouse antes de Candado sobre pedidos  |PENDING PENDING  |PENDING
realizar los pedidos, para comprobar inventario g NO que no hayan sido
fisico. autorizados por
| Warehouse.

Consutling www.diestconsulting.com
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Formato de auditoria
e

XYZ INC CONFIDENTIAL
Operational Audit Report

Location:

Audit realized on:

By: HABE
Report Prepared:

Over all Audit compliance is>

Identifying Factors Findings Corrected?
Freezer

Product Grouping
Expired product

Product placement

Product Organization

Product availability

Product Presentation
Pricing
Signs

Overstock
Under stock
Customer service

House keeping

Promotion

@
Diest’
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Formato de informe de auditoria
o —

empresa Xyz
FORMATO PARA INFORME DE AUDITORIA INTERNA
CODIGO: VERSION: 1
DESARROLLO

FECHA ELABORACION DE INFORME: FECHA APROBACION DE

INFORME:
VIGENCIA DEL PROGRAMA:
OBIJETIVO: ALCANCE:

PERSONAS ENTREVISTADAS:
NOMBRE: CARGO:
SINTESIS DE HALLAZGOS
TIPO CANTIDAD

OBSERVACIONES ANEXO: Registros de solicitud de implementacién de acciones correctivas,
OPORTUNIDADES DE MEJORA preventivas o de mejora en el formato correspondiente.
NO CONFORMIDADES

)
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Formato de informe de auditoria
o —

CONCEPTOS DEL EQUIPO AUDITOR

PRINCIPALES FORTALEZAS

PRINCIPALES DEBILIDADES

CONCLUSIONES

RECOMENDACIONES (opcionales)

OBSERVACIONES (Eventualidades durante el procedimiento de auditoria)

APROBACION
AUDITORES
NOMBRE: FIRMA:

@ AUDITADO
NOMBRE: FIRMA:

Diest:
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Auditorias mds populares
o —

O Arqueos de caja O Merma
0 Verificacién de informacién de Cortes O Scrap
0 Fondos de caja para morralla y para gastoso  Rendimiento de productos criticos

o Cumplimiento de procesos O Revision de Stock (sobre inventariado o bajo

. s . . inventariado)
O Revisién de opciones/restricciones en el

sistema 0 Compras vs. entradas a almacén (sistema)

O Revisiéon de descuentos, promociones, O Inventario fisico vs sistema
cortesias, certificados de regalo, vales y

o Cotizaciones vs compras
anticipos.

O Headcount vs ndmina
O Pasos bdsicos de servicio

o Control de asistencia
O Andlisis de tiempos

O Horas extras
O Andlisis de quejas

O Activo fijo
0 Fraseologia de ventas y servicio

O Registros contables en tiempo y forma
o Evaluacién del servicio

O Archivos y expedientes
0o Ambiente y limpieza

O Arqueos de cartera

)
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Descripcidon de Puestos

SISTEMA DE JUNTAS

PROCESOS

AUDITORIA

DESCRIPCION DE PUESTOS

POLITICAS

SISTEMA DE CAPACITACION

?J
Diest
Consublin
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Descripcion de puestos
o —

Una vez definidos
los procesos,
elabore la
descripcion de
puesto de acuerdo a
los procesos criticos
que dicha persona
debe dominar.

Diest:
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Descripcion de puestos
e ——

Descripcion de Puesto

Puesto ACABADOS
Empresa XE
Departamento PLAMTA

Area PRODUCCION
Supervisor Inmediato PRODUCCION
Fecha de Realizacion MOVIEMBRE 2012
Fecha de ultima revision NOVIEMEBRE 2012

Descripcion General del Puesto:

REALIZA ACTIVIDADES OPERATIVAS RELACIOMADAS A LA FASE DE TERMIMNADO Y EMTREGA A CLIEMTES

)
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Descripcion de puestos
o ——

Matriz de responsabilidades en procesos generales

1 ACABADOS

2 LOMAS

3 CARTELERA

4 DISPLAYS

I EXHIBIDORES

& MAMEJO DE MATERIA PRIMA Y TERMIMADA

7 REQUISICION DE MATERIALES PARA PRODUCCION

Posicidn en Organigrama

DIRECCIGN
GENERAL
ASISTENTE
AUDITORA ¥
—+ EECcuUTVO
COMSULTORES ool
I T T 1
GERENTE DE GERENTE DE ADM.
s S COMPRAS PRODUCCION
FACTURACIGN ¥
ENECLITIVOS e IMPRESIGN
@ VENDED-ORES ADMINISTRACKEN ACABATDS

Diest:
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Descripcion de puestos

Responsabilidades del puesto

1 PREPARACION Y ACABADO DE MATERIALES DE ACUERDO A LAS ORDEMES DE TRABAJD

2 COLOCACION, FABRICACION, TEJIDO, ETC. DE MATERIALES ADICIOMNALES (SOPORTES, QJILLOS, MANGAS. ETC)

3|ORDEN ¥ LIMPIEZA

4 DOCUMENTACION ¥ AMALISIS DE INCIDEMCIAS EM AREA DE ACABADOS

5 DOCUMENTACION Y CONTROL DE MERMAS

& SOLICITUD DE INSUMOS REQUERIDOS PARA PRODUCCION

7 EMPACADO Y PREPARACION PARA ENTREGA A CLIENTE FINAL

8 INFORMACION DE DESPERFECTOS EN MAQUINARIA Y EQUIPO

9 DESARROLLO DE ACTIVIDADES ADMIMISTRATIVAS REQUERIDAS (FORMATOS, TOMA FISICA DE INVENTARIOS, ETC)
10 LLEVAR A CABO ACCIOMES DERIVADAS DE AUDITORIAS, PLAMEACION ESTRATEGICA ETC.

)

Diest:
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Descripcion de puestos
I —————

Areas De Resultados Claves

)

Diest:
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(=

Ln

[=z]

-

Ceberes y Funcicnes (Mete: Las funcicnes mencicnadas son las principales, mas no las dnicas)

Funciones

Deberes f Responsabilidades

Indicadores claves de desempefio

MIMIMIZACION DE MERMAS

OPERAR DE MAMERA EFICAZ EL(LOS)
EQUIFO(S) & SU CARGO COM EL OBJETIVO DE
REDUCIR LAS MERMAS

INDICADORES DE PRODUCCION

MARTEMIMIENTO

LLEVAR COM ESTRICTO APEGO EL
CALEMDARIO ¥/O PROGRAMA DE
MANTEMIMIENTO REQUERIDO ASi COMO
ESTABLECER LAS ACCIOMES CORRECTIVAS O
PREVEMTIVAS MECESARIAS

IMDICADORES DE MAMTEMIMIENTO

DOCUMEMTACION

DOCUMENTACION Y LLENADO DE FORMATOS,
BITACORAS ¥ DEMAS SISTEMAS REQUERIDOS
PARA EL ADECUADO COMTROL DE
PRODUCCION Y DE CALIDAD

EVALUACION DE DESARROLLO
FERSOMAL

CALIDAD

CERTIFICAR LA CALIDAD DEL TRABAID
REALIZADO ¥ EM SU CASO REALIZAR LOS
CAMEBIOS Y ADECUACIONES MECESARIOS.

AUDITORIA E INDICADORES DE
PRODUCCION

EMPACADO ¥ PREPARACION PARA
EMTREGA A CLIEMTE FIMAL

WIGILAR Y ASEGURAR QUE EL EMPACADO
REUMA LAS CARACTERISTICAS APROPIADAS
PARA SU ENTREGA Y/O INSTALACION

EVALUACION DE DESARROLLO
PERSOMAL

WERIFICAR CUMPLIMIENTO E
IMPLEMEMTACION DE ACCIOMES ¥
TAREAS

ASEGURARSE DEL CABAL CUMPLIMIEMTO Y LA
EVIDEMCIA DEL MISMO DE CADA TAREAY
ACCION ASIGMNADA

EVALUACION DE DESARROLLO
PERSOMAL

ADMIMISTRACION

ACTIVIDADES RELACIOMADAS A LA ENTREGA
DE IMFORMACION ¥ DEMAS TAREAS
ADMIMISTRATIVAS

AUDITORIA, EVALUACION DE
DESARROLLO PERSOMAL

INDICADORES DE DESEMPERNC
(kpi)

PRESEMTACION DE INDICADORES. ACCIOMES
¥ MEJORAS DERIVADOS DE LOS MISMOS

AUDITORIA, EVALUACION DE
CESARROLLO PERSOMAL

www.diestconsulting.com
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Politicas

SISTEMA DE JUNTAS

PROCESOS

AUDITORIA

DESCRIPCION DE PUESTOS

POLITICAS

SISTEMA DE CAPACITACION

)
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Politicas
o ——

0 “Una colorada para evitar 0 Las politicas mds populares
° . 7
varias descoloridas son: TENCION MEDICA
- m , CAJA CHICA
O Las politicas son las “reglas . CANCELACION DE FACTURAS
. , CAPACITACION ¥ BECAS
del juego” a las que todos Comprc
M , COMSUMO DE ALCOHOL ¥ DROGAS
los miembros de la DR
empresa deben sujetarse | SR
. EQUIPO DE COMPUTO
sin excepcién_ | FALTAS Y RETARDOS
, FINIQUITQS
0 Deben ser escritas de e
, INCAPACIDADES
forma CICII'CI, entendible y , INCUMPLIMIENTO DE POLITICAS
., MEMSAJERIA
simple. | PAGO A PROVEEDORES
. PERMISOS

. SERVICIO AL CLIEMTE Y PROVEEDORES
; SUELDOS Y BOMIFICACIOMES
, USO AUTOMOWIL
o USO LOGOTIPO
@ o UTILIZACION DE RECURSOS
. , VACACIOMES ¥ ANTIGUEDAD
Diest:
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Politicas

)

Diest®
dﬂ/{fa/f/}y

Politica de XXXXXXX | Revision# | 001

Empresa:

Fecha de realizacién: Fecha de validez:

Elaborada por: Responsable de aplicacion [ decision:

La actividad de esta politica se regira bajo los siguientes lineamientos:

1. regla 1
a. Enciso a
b. Enciso b
c. Encisoc
2. Regla?
a. Enciso a
b. Enciso b
c. Enciso (|

Detalle de sanciones administrativas y de otra indole:

Las violaciones a esta politica conllevaran a sanciones de indole administrativo segun lo estipule la direccion. Estas sanciones
Incluyen:

¢ [evantamiento de acta administrativa.

¢ Aquellas establecidas en el reglamento interior de trabajo.

¢ (Cargos de los costos incurnidos por negligencia y/o descuido.

Autorizaciones de politica

Nombre Nombre
puesto puesto
Fecha de Vigencia A partir del: Proxima Revision

Enterado (nombre y firma)

www.diestconsulting.com
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Sistema de capacitacion

SISTEMA DE JUNTAS

PROCESOS

AUDITORIA

DESCRIPCION DE PUESTOS

POLITICAS

SISTEMA DE CAPACITACION

?J
Diest
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Programa Integral de Capacitacién (PIC)
o ———

O El desarrollo de un plan efectivo de capacitacién es necesario
para:
O Asegurar que todos los procesos son entendidos.
O Asegurar que los valores y filosofia de la empresa son entendidos.
O Asegurar el desarrollo de ‘cantera’.

O Asegurar el crecimiento del personal.

0 Puede partir de las siguientes fuentes:
O Resultados de los indicadores.
O Resultados de auditorias.

O Resultados de las evaluaciones de desarrollo personal o de
desempeio.

O Estrategias.
() O Plan de deteccién de necesidades de capacitaciéon (DNC).
Diest:
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Programa Integral de Capacitacién (PIC)
T ———

0 Debe contemplar 4 tipos de capacitacion:

Capacitacion Inductiva

Capacitacion
inicial al

personal de
nuevo ingreso

)

Diest:

oncubling

Capacitacion técnica

Capacitaciéon en
los distintos
temas propios
del puesto y de
la operacion de
la empresa

Capacitacion
formativa y del

desarrollo personal

Desarrollo de
habilidades
personales como
el liderazgo,
comunicacion,
etc.

Capacitacion
ideolégica y de
filosofia de la
empresa

Entendimiento
del origen de la
empresaq, vision,
misién y valores

www.diestconsulting.com
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Programa Integral de Capacitacion (PIC)
|

0 Para organizar el PIC, desarrolla el siguiente proceso ciclico:

‘ 1. Determinacioén

de necesidades
de capacitacién

5. Evaluacion y
retroalimentacidon

2. Determinacién
de cursos y
horas de
capacitacién

4. Desarrollo de
CUrsos y
capacitacién

3. Calendario
de cursos y

@ capacitacién

Diest: . .
i) Los ciclos pueden ser mensuales, trimestrales, semestrales o anuales,.,.. dicstconsulting.com
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DNC (deteccidén de necesidades de capacitacion)
o ———

Analisis de competencias para programas de capacitacion
Deteccion de Necesidades de Capacitacion Diest

DATOS DE LA ORGANIZACION

NOMERE XYZ
REFERENCIA XYZ

Programa de
capacitacion

Encuesta DNC Procesamiento Seleccion Presupuesto

@
Diest’

Consulling www.diestconsulting.com
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DNC (deteccidén de necesidades de capacitacion)
N ——

DESARROLLO DE PREGUNTAS PARA ENCUESTA

Diest-
XYZ
XYz
Capacitacién ideoldgica y de Capacitacion formativa y del
Capacitacion técnica filosofia de la empresa desarrollo personal
éCuales consideras los
conocimientos técnicos
necesarios para desempenar éPara entender, ideologia y ¢éSi usted estuviera a cargo de un
tu trabajo con mayor valores de XYZ - XYZ, en que grupo de personas, que tipo de
productividad? deberiamos estar entrenados? entrenamiento necesitaria usted?
¢éSi usted tuviera la tarea de
organizar y administrar esta éPara entender los procesos de ¢Al analizar el comportamientoy
empresa, en que se trabajo y reglas del negocio, que desempefio de sus compaieros de
entrenaria? deberiamos conocer mas? trabajo, en que los entrenaria?

¢éSi usted fuera el Cliente de
esta organizacion, en que
temas deberiamos estar
entrenados?

)

Diest:

Consutling www.diestconsulting.com
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DNC (deteccidén de necesidades de capacitacion)
C—

Deteccion de Necesidades de Capacitacion Diasts
XYZ XYZ

¢éCual es tu Puesto? >
Ayudanos a encontrar las necesidades de capacitacion en nuestra empresa contestando las siguientes preguntas:

1|éCuales consideras los conocimientos técnicos necesarios para desempeiar tu trabajo con mayor
2 ¢Si usted tuviera la tarea de organizar y administrar esta empresa, en que se entrenaria?

3 ¢Si usted fuera el Cliente de esta organizacion, en que temas deberiamos estar entrenados?
4|iPara entender, ideologia y valores de XYZ - XYZ, en que deberiamos estar entrenados?

5 ¢éPara entender los procesos de trabajo y reglas del negocio, que deberiamos conocer mas?

6 ¢Si usted estuviera a cargo de un grupo de personas, que tipo de entrenamiento necesitaria usted?
7 éAl analizar el comportamiento y desempefio de sus compafieros de trabajo, en que los entrenaria?

)

Diest:

Consulling www.diestconsulting.com



http://www.diestconsulting.com/
http://www.diestconsulting.com/

DNC (deteccidén de necesidades de capacitacion)
e ——

Analisis de competencias
Diest*

1 |Entrenamiento, capacitacion & Desarrollo Formativo | 49 | 13.61%
2 |Servicio y satisfaccion de Clientes Formativo | 47 | 13.06%
3 |Motivacion, actitud, disciplina y superacién personal Formativo | 34 9.44%
4 |Valores, politicas, mision y vision de la empresa Inductivo |26 7.22% |
5 |Administracion Tecnico 24 6.67% | 44%
6 |Trabajo en equipo Formativo || 23 6.39% | %
7 |Procesos de cocina, alimentos y bebidas Tecnico 20 5.56% | 2%
8 |Calidad y mejora continua Formativo | 18 5.00% [ 27%
9 |Conocimiento de los procesos de las diferentes areas de la empresa Tecnico 15 417% [ 23%
10 |Manejo de personas, Grupos y equipos Formativo || 14 3.89% [ 19%
11 |Ventas y sus Técnicas Formativo | 13 3.61% | | 15%
12 |Relaciones humanas e interpersonales Formativo || 10 2.78% || 12%
13 |Liderazgo Formativo || 10 2.78% | 9%
14 |Costos Tecnico ||| 7 1.94% i 8%
15 |Producion Tecnico o7 1.94% | 6%
16 |Conocimiento de reglas a través de sefialamientos visuales y escritos Tecnico o7 1.94% E 4%
17 |Inventarios Tecnico ] 4 1.11% 3%
18 |Finanzas / Andlisis financiero / Contabilidad Tecnico ] 4 1.11% 1%
19 |Recursos humanos Tecnico ] 4 1.11% 0%
20 |Competencia (estudio, etc.) Tecnico ] 4 1.11% -1%
21 |Habilidad de palabra y diccion Formativo || 3 0.83% 0%
22 |Productividad Formativo | 3 0.83% 0%
23 |Estrategias de Mercadeo Tecnico 1 3 0.83% 0%
24 |Aloha Tecnico | 3 0.83% 0%
25 |Foodtrack Tecnico | 2 0.56% 0%
26 |Negociacion y negocios internacionales Formativo | 1 0.28% 0%
27 |Administracion del tiempo Formativo | 1 0.28% 0%
@ 28 |Comunicacion & Relaciones publicas Formativo | 1 0.28% 0%

Diest:

oncubling www.diestconsulting.com
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Calendario
T ——.

Areas y quienes deben participar

@) o
® s o £
© o)
< ¥ 3 g oa w O 3 g w
0 @ & ® © © g g & @ 1
Temario general < c ~ g 5 s<zxg 2§ E 2
o O S o L E s x > ¢ I S
4= S E O & o el ele| 5 ]
8 © - n O E o &= © 8
i< < A O & = a
=) = ©
a &
Aumentar la competencia consiente sobre la liga
. actitud — éxito y su impacto en el desempefio
Actitudy ersonal y sus :/esultagos en una or anizzcién enla
1 Sensibilizacional P v Sul ) & ye 6 v Y YV YV
Cambiol vida. Sensibilizar a los integrantes sobre la necesidad 6,000
) de las organizaciones de cambiar y adaptarse a
nuevas culturas de trabajo, nuevos retos, etc.
) Integracion Tt:aller disefado para integrar a equipos de trabajo y 3 v A A A AN AN ANV AR,
g )
diferentes areas y departamentos 3,000
Seminario de preparacion del lider sobre actitudes,
Liderazgo de técnicas y conocimientos para convertirse en un lider
3 equos' facultados que tra.saende. Herramientas e‘senaales Para 9 v v Vv v v v v
en Servicio al retroalimentar, facultar y trabajar en equipo. 9,000
cliente Herramientas esenciales de servicio para gestionar y
liderar equipos de trabajo
El servicio es - - -
4 . Curso de 12 técnicas de fortalecimiento del servicio. 12 v v
primero 12,000
GRAN TOTAL 30 30,000

Diest:

Consutling www.diestconsulting.com
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Cronograma

dia propuesto

S9UIBIA

aan(

Jew

SaUIBIA

Asnf

Ja1W

S9UUBIA

Aan[

J31w

€T-1qe-9¢

€T-1qe-q¢

€T-4qe-g¢

€T-1qe-6T

€T-49e-8T

€T-1qe-/T

€T-1qe-¢T

€T-1Qe-1T sy 8T € QT

€1-1qe-0T siy 8T e 9T

seloy

lActitud y
1 Sensibilizacion

6

al Cambio!

SIygTesT

2 Integracidn

0€-¢cT e OE:8

0€¢cT B OE:8

0oe-¢cT e OE:8

siygTeqt

siygrest

siygrest

9
12

Liderazgo de

equipos

3 facultados en
Servicio al
cliente
El servicio es
primero

4

30

total horas

@
Diest’

www.diestconsulting.com
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Liderazgo y cambio de mentalidad


http://www.diestconsulting.com/

Mentalidad Requerida

...
Ganas de asumir riesgos

Ganas de sumar talento
Ganas de trascender

Ganas de cambiar

Ganas de compartir

Ganas de liderar

Ganas de marcar la diferencia
Ganas de ser criticado

Diest:
dﬂ/{fa/f/}y

www.diestconsu lting.com
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Liderazgo
o N———

De nada le sirve si

construye un Ferrari y
no hay nadie que
sepa manejarlo.

Diest:
ﬁﬂ/(&’a/f/)(/

www.diestconsulting.com
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Alineacion del estilo de Liderazgo

Objetivos de Liderazgo
Objetivos Estratégicos

Solidez
institucional y
agilidad
organizacional

Lideres y Liderazgo defZ Y@ I-Ye[fo) l
talento mercado de
Extraordinario
nivel de Rentabilidad y
servicio al crecimiento
cliente

Diest:

onsubling www.diestconsulting.com
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Forma Competentes Conscientes
|

La persona es muy competente y sabe porque

Competente
Consciente

Incompetente

Consciente

La persona es incompetente

y no lo sabe 7~ Competente X La persona es
Inconsciente incompetente pero lo
sabe y esta dispuesto a
aprender

@ La persona es buena para algo (es
; “natural”) pero no lo sabe
Diest:

Consulling www.diestconsulting.com
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eQué es un Competente Consciente?
o ——

Un competente consciente:
*SABE que hizo bien.
*COMO lo hizo.

°Lo puede REPETIR.

°Lo puede MEJORAR.

‘Lo puede ENSENAR.

Diest:
6’0/{&«/&‘/}(/

www.diestconsulting.com



http://www.diestconsulting.com/
http://www.diestconsulting.com/

Modelo de Liderazgo
o

Empoderar

Retroalimentar

Competente
consciente

Establecimiento
de metas y
objetivos

Evaluar y
analizar

)

Diest:

oncubling www.diestconsulting.com
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Top 10 checklists de propietarios


http://www.diestconsulting.com/

TOP 10 CHECKLIST PARA PROPIETARIOS DE NEGOCIOS
o —

Lider / dueiio de la

actividad Diario Semanal Mensual Trimestral Anual

1 Administracion de Oportunidades y Riesgos

A |Identificacion de nuevos riesgos

Elaboracion de planes de accién para minimizar el

impacto de riesgos nuevos

seguimiento a planes de accidn

B |Identificacion de nuevas oportunidades de mejora
Elaboracion de planes de accidn para maximizar el
aprovechamiento de oportunidades

seguimiento a planes de accion

2 |Definicion de negocio y de rumbo

A |Andlisis de crecimiento (¢como vamos?)
Plan/modelo de crecimiento
Implementacion de plan de crecimiento

3 |Filosofiay lineamientos estratégicos
A |Planeacion estratégica |
B |Objetivos estratégicos |
C |Metas estratégicas

D Seguimiento a objetivos y sus metas

)

Diest:

Consulling www.diestconsulting.com
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TOP 10 CHECKLIST PARA PROPIETARIOS DE NEGOCIOS
o —

Lider / duefio de la

actividad Diario Semanal Mensual Trimestral Anual

4 |Planeacidn patrimonial

A |Revision de manual de gobierno corporativo

B |Junta de reglas, cambios, acciones, legalizacidn, etc.
de la Estructura patrimonial, familia, u empresa

C |Decisién de continuidad de puestos criticos

5 |Generacion de Valor

Estrategia de servicio

Estrategia de desarrollo de personal/capacitacion
Estrategia de marketing / ventas

Estrategia financiera

Estrategia tecnoldgica

Plan de innovacion / renovacién de modelo de
negocio

MmO o0|lwm| >

6 |Relaciones estratégicas
A |Plan de relaciones estratégicas |
B |Plan de relaciones publicas |

@
Diest’

onsulling www.diestconsulting.com
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TOP 10 CHECKLIST PARA PROPIETARIOS DE NEGOCIOS
o —

Lider / duefio de la

actividad Diario Semanal Mensual Trimestral Anual

7 |Exigencia en resultados

A |Revision de estados financieros (firmados)
B |Revisién de Indicadores claves de valor

C Revision de auditoria

8 |Desarrollo organizacional

A |Evaluaciones de desempeio personal clave
B |Evaluaciones de clima laboral

C [Revisidon de mistery shopper
D

E

Revisién de satisfaccion del cliente

Actualizacién organigrama / manuales de operaciony
de procesos

Actualizacién de politicas

Actualizacidon de descripciones de
puesto/perfiles/roles

H |Actualizacidn de sistema de remuneracion por valor
agregado

| |Revision de sistema de calidad

K |Revisién de asistencias, faltas y rotacién

@ m

)

Diest:

Consulling www.diestconsulting.com
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TOP 10 CHECKLIST PARA PROPIETARIOS DE NEGOCIOS
o ——

Lider / duefio de la

actividad Diario Semanal Mensual Trimestral Anual

9 |Competencia

A |Revision top of mind |
B |Revisién de estrategias de competencia directa |
C [Revisidn de estrategias de competencia alternativa |

10 |Contabilidad y Finanzas

A |Revision de estados de cuenta bancarios

B |Exigencia de conciliaciones bancarias

C |Comprobacién de pago de impuestos

D |Listado con importe de mayor a menor de clientesy
proveedores

Estado de créditos

Estrategia de impuestos

Revision de control interno

m

QM

)

Diest:
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www.diestconsulting.com

Lic. Hugo Alberto Becerra E.
Cel.: 044 (656) 199 8976
Email: hugo@diestconsulting.com

)

Diasts Muchas Gracias
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