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Las decisiones en 1as ORBRGANIZACIONES

Nivel estratéegico: Alta
direccion; planificaciéon global
de toda la empresa.

Nivel
Estratégico

Nivel tactico: Planificacion
de los subsistemas
empresariales.

Nivel operativo: Desarrollo Nivel
de operaciones cotidianas | Operativo
(dlanas/rutmarias}:.




Gerencia nivel superior

Gerente general

Gerencia de nivel medio

Administrador de sucursal

Gerencia operacional
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Fig. 1. Clasificacion de las decisiones.



.Como toman decisiones los Q)

gerentes?

v Alternativas logicas
v" Maximizarel valor

Limitacion:
capacidad para

procesar toda |la &< e Reconaidad
. 2% ) Racionalidad
Informacion limitada
rapelcelas Basada en la ’

opiniones acumuladas
v" Puede complementar
tanto la toma racional

Toma de decisiones como la limitada

experiencia,
sensacionesy



.Como toman decisiones los gerentes?@

Los gerentes toman
decisiones con base en
sus experiencias previas

Los gerentes toman

Los gerentes toman
decisiones con base en decisiones con base
los valores eticos o la en sentimientos
cultura de la organizacion ¥ ] o emociones

Decisiones suscitadas

Decisiones basadas
por emociones

en los valores o la ética

Intuicién

Decisiones basadas

Procesamiento
en la cognicion

mental subconsciente

Los gerentes toman

Los gerentes usan
informacion subconsciente decisiones con base en sus
como apoyo en la habilidades, conocimientos
o entrenamiento

toma de decisiones

Fuente: 2009 Pearson Educacion. Inc. Publicado como Prentice Hall.



TIPOS DE DECISIONES QUE TOMAN
LOS GERENTES DE RIESGOS

EANAUSIBAN
EAYASSIBAIN

DECISIONES DE
EMERGENCIA

Evadir el reglamento del
sistema financiero,
autorizando a brindar
crédito a clientes que no
cumplen con los requisitos.

Variar las tasas de
intereses de un cliente,
muchas veces por factores
externos como la compra
de deudas de terceros o
por las moras que los
clientes acumulan cuando
se vuelve dificil la
realizaciéon del pago.

W LCAJA SIPAN

DECISIONES ESTRATEGICA ]

N — T ot
)

Medir, valorar y monitorear
como minimo las exposiciones
de riesgo de crédito, riesgo de
tasa de interés, riesgo de
mercado, riesgo de tasa
operacional, riesgo de liquidez
y riesgo de imagen

institucional. ‘/

Divulgar informacién de gestién, 3
a través de los medios que la
caja defina oportunamente,

cumpliendo con los requisitos

de transparencia.
O e )




Comunicacion
con sistemas

U

Calidad de |a
Informacion

Toma de

s Decisiones
Calidad del \
\Siste ma

Calidad de los
Servicio

Uso y Utilidad

Satisfaccion
del Usuario

N

Fuente de

Y N

Mejor
Desempefio
Organizacional
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Errores yw Prejuicios en la
toma de decisiones

Metodo para tomar
decisiones
- Racionalidad
-Racionalidad limitada
—Intuicion

Tipos cde problemas vy
decisiones
-Bien estructurados,
programados
Mo estructurados, no
programados

Proceso de
la toma de
decisiones

Decision
*Eleccion de la mejor alterna tiva:
—-maximizacion

-satisfaccion
F I mplementacion

Condiciones para la toma
de decisiones
—-Certidumbre

-Riesgo
—Incertidum bre

Estilo del tomador de
decisiones
-Estilo de pensamiento
lineal
-Estilo de pensamiento
no lineal




Decisiones
estratégicas

Decisiones
tacticas

Decisiones
operativas

Decisiones Decisiones Decisiones
estructuradas semiestructuradas desestructuradas

Cuadros de
mando

owaminie /S

Analisis OLAP

N NN\

Reporting

Ga mining

Business
Intelligence
‘activo

Herramientas Business Intelligence para el
soporte a la toma de decisiones




amm Planificar —

1.- PREPARACION

- Presentacion e introduccién
- Compromiso, responsabilidades
y planificacion

2.- DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

ACTUAL
Analisis interno | Analisis externc
- Mapa de procesos | - Percepcion de los
- Analisis de grupos de interes
sistemas, pdliticas | - Benchmarking
y pracucas sectonal

Analisis FODA

3.- PLANIFICACION

ESTRATEGICA OPERATIVA

- Mision y vision - Objetivos

- Politicas especificos, metas
- Aspectos RSE y planes de accion

- Requisitos legales | - Responsabilidades
- Areas y ambitos

prioritanos de

intervencion y obj

estrategicos

=,

~—( Ajustar b —

7.- REVISION Y MEJORA

- Revision por la direccion
- Ajuste y mejora

Mejora Continua

Ejecutar

4 - IMPLANTACION

- Formacion y adaptacion al cambio
- Desarrollo y control documental
- Implantacion y registros

5- COMUNICACION

- Estrategia y plan de comunicacion
(interna y externa)
- Reportes de sustentabilidad

NN\

6.- SEGUIMIENTO Y MEDICION

5

-Indicadores
-No conformidades y reclamos
- Auditoria interna




Planificar

e COyués hacer?

Actuar

e s Como mejorar la
proxima vez?

o COHMo hacerlo™

Verificar

e SslLas cosas
pasaron segun
se planificaron?

Hacer

e Hacer lo
planificado



PUNTO DE EQUILIBRIO DE UNA

ORGANIZACION

El PUNTO DE EQUILIBRIO ( BREAK EVEN POINT)
de una Organizacion es aquel donde sus
INGRESOS totales igualan a sus COSTOS totales.

En ese punto la organizacion no gana ni pierde
dinero.

Con este concepto se simula situaciones (variacion /
de ventas y costos) y se toman acciones

correctivas para llevar a la zona de ganancias. ES
BUENA HERRAMIENTADE TOMA DE DECISIONES.

Con el analisis del punto de equilibrio” se puede
minimizar los costos y maximizar las ganancias.
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PROMOCION PEQUENA
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Arbol de Decision
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Arbol de decus:eg Nuo Akl
ocio Medio A R3=50 |
Precio Bajo AR,=30

N ? AP =20
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CRP-3-Resolucion de problemas




Demanda baja [0.4]

$200

No ampliar

$223

Ampliar

$270

N\

No hacer nada
%, - $40

3
s%.&-lacer publicidad <<

$160 Respuesta considerable [0.7] $220

Respuesta modesta [0.3]

$20

demanda alta [0.6] i




» La relacion 80/20 surge de las mediciones
estadisticas: podriamos definirla como
‘nuestro 20% que es responsable del 80%
de nuestros ingresos , logros y
satisfacciones personales”

o0
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_—

/////

| Prrcie &t Parc’rop




REGLA 80/20

PRINCIPIO DE PARETTO
"vital

Algunos de aplicacion:

minoria de clientes que representen la mayoria de las ventas.

minoria de productos, procesos, o caracteristicas de la calidad causantes del
grueso de desperdicio o de los costos de reelaboracion.

minoria de rechazos que representa la mayoria de quejas de la clientela.

minoria de vendedores que esta vinculada a la mayoria de partes rechazadas.
minoria de problemas causantes del grueso del retraso de un proceso.

minoria de productos que representan la mayoria de las ganancias obtenidas.
minoria de elementos que representan al grueso del costo de un inventarios!

20%
M4INDICE

N NN\




DIAGRAMA DE CAUSA - EFECTO

Método Mano de Obral | Medidas
» Instrumento -

InsthCl(?r’l - Condiciones -

Informfac:l.on B Mental - locales

Procedimiento - Inspeccion - /
Proveedores - : ‘

Deterioro -
Proveedor - Mantenimiento -

Propio

IMaterialI ‘Medio Ambientel )Maquinarid

Causas (factores) Efecto




Picndmetiro

. Seiors \ Medicis ‘ Calibracron

Capacitaciin

Ajuste f—Refrigeracion

BNl

£quipo de Medicion
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INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

(Ej: Financiaciin, planificacidn, relacidn con inversores)

: GESTION DE RECURSOS HUMANOS
(Ej: Raclutamiento, Capacitacidon, Sistema de Remuneracian)

: DESARROLLO DE TECNOLOGIA
I:Ej Dlsaﬁn da pmductao; investigacion de rr-arna:ln;l
. COMPRAS
(Ej: Eampnnentaﬂ.s rnaqumanas publicidad, sarwl-::nns]
LOGISTICA | OPERACIO- | LOGISTICA | MARKETING| SERVICIOS
INTERNA HES EXTERNA ¥ VENTAS | POST VENTAS
LE): (Ej:Montaje. | (E): Procesa- | (E|: Fuerza {EJ:
Almacena- | fabricacidn milentos de de venias, Instalacidn,
miento de de pedidos, promoclones,| soporie al
materiales, |componentes | manejo de | publicidad, cliente,
recepcidn de |, operaciones | depdsitos, |exposicliones,| resolucidn de
datos, de sucursal] | preparacidn | presentacio- quejas,
acceso de de informes) nes de reparaciones)
cleentes) propuestas
n, r

At

idade:« '.|||| F

NN\




Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes

Competencia
n el mercado

D p Sustitutos

2. Rivalidad entre
las empresas

Nuevos
entrantes

N NN\

5. Amenaza de productos
sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes




MATRIZ FODA

Fo Debilidades
- Fue la primera empresa de comida rapida del mundo. - Falta de menud implantado (desabastecimiento).
- Posicionamiento en el mercado. - Comida baja en nutrientes.
- Cantidadde Franquicias a nivel nacional. - Menu limitado.
- Servicio Eficiente. - Percepcion del tamano de Jlos alimentos por el
- Constante capacitacion para losempleados. consumidor (muy pequenos o muy grandes)
- Responsabilidad Social. - Necesidad de restaurantes a nivel mundial.
- Implementacionde la Gajita Feliz (Menu infantil). - Su consumo excesivo promueve |a obesidad,
- Control de calidad de alimentos. principalmente en la poblacion infantil.
- Variedad de menu. - Precios elevados.
- Excelente sistema sanitario. - Elalza del dolar.
- Publicidad y promocion constante a nivel mundial. - Bajo salario para los empleados.
- Supervision eventual de lasdistintas tiendas. . Horario poco favorable paraelempleado.
- Rapidez en el sendcio. - Inseguridad.
- Implementacion de dreas de acogimiento e interaccion
social ( Mic Café).
. Creacion de parques infantiles.
- Inclusiondel desayuno en el Mic Menu.
Oportunidades Amenazas
- Capacitacion deempleados. - Ofertas en la competencia
- Nuevas sucursales. - Promocion de programas alimentaros altos en
- Incorporacion de |a poblacion infantil como nutrientes y bajos en calorias (Alimentos Fitness)
consumidores. - Nuevas normativas para la alimentacion infantil
- Globalizacion. (Proteccion al menor).
- Auge de redes sociales. - Mayor competitividad en el mercado.
- Afianzamientode Ia publicidad a nivel mundial. - Aumento de la tasa de desempleo.
- Inclusion de alimentos sanos al menu como ensaladas y|e Inflacion.
frutas. - Estilo de vida acelerado.
- Implementacionde nuevas tecnologia de alimentos. - Poco tiempo para asistir a los establecimientos de los

consumidores { preferencia al servicio delivery).

N NN\




Altman Guidelines

Situations

“Z” Score

Below 1.8

Between 1.8 and
2.99

3.0 and above

Bankruptcy

Healthy

Too Healthy

Its failure is certain
and extremely
likely and would
occur probably
within two years

Financial viability
iIs considered to be
Healthy

Its financial health
is viable and not to
fall




