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“Hoy, término otra  etapa  en  mi  vida, 

con  cierta  incertidumbre  me  pregunto: 

¿Que‘ me  espera al iniciar  esta  nueva  etapa? 

... Aún  no  lo sé ... 
Pero  antes de iniciarla,  debo  estar  consciente  de: 

Considerar  todas  las  cosas  positivas  que  tenga a mi  favor; 

Ofrecer  más  de  lo  que  espero  en  todo  lo  que  realice; 

Cometer los errores  su-ficientes  para  alcanzar  mis  metas; 

Compartir  mis  triun-fos  con  mi  familia y seres  queridos; 

Dejar que  mis  acciones  hablen  por  mi; 

Aceptar  los  verdaderos  retos  cuando  éstos se presenten; 

Fijar  metas  pura  cada día 

y no  proyectos  largos y difíciles  de  concretur; 

Vislumbrar  que  la  felicidad  radica  en  uno  mismo, 

mhs  no  en el mundo  externo. ” 

Sdlo  espero  tener  la  paciencia,  sencillez 

y humildad  suficientes 

para  afrontar  lo  que  venga. 

Con  esa misma  actitud, y para  no  restarle  méritos a nadie, 

quiero  agradecer  de  la  forma  más  atenta 

a mis  padres,  amigos,  profesores y 

demhs  personas  que  me  han  apoyado, 

de  munera  incondicional al logro  de  mis  metus, 

. . . i  GRACIAS! ... 
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1. INTRODUCCION. 



En México la administración de empresas  se ha caracterizado por estar expuesta a un 

contexto  de  cambios  permanentes  e  imprevistos,  donde la apertura comercial a nivel 

mundial genera  presiones  económicas y de mercado que obliga a los empresarios  a 

entender su situación actual y tener una visión a hturo de su negocio. 

En nuestro sistema económico la micro, pequeña y mediana empresa  juegan un 

papel muy importante, ya que al ser ellas las que generan mayores  ingresos y empleos, de 

igual forma son quienes se ven más afectadas por los  cambios del entorno 

macroeconómico. Esto podría suscitarse  debido  a la falta de orientación y capacitación a  las 

personas  encargadas de su administración y control. 

En  el ámbito  de la pequeña empresa  el  encargado  de la administración generalmente 

recae en  el mismo empresario, quien en muchas ocasiones no considera importante  crear o 

realizar procedimientos  que midan la satisfacción de sus clientes al proporcionarles su 

servicio, o de cierta forma, tener un mecanismo o procedimiento para tener un control de 

calidad del servicio que  presta. Ello implica que el empresario  debe  estar preparado para 

tomar decisiones y tener iniciativas hndamentales  que apoyen el desarrollo de su empresa. 
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En nuestro pais la preparación y capacitación de empresarios  está  a  cargo de 

instituciones  tales  como La Secretaría del Trabajo y Previsión Social, La Secretaría de 

Comercio y Fomento Industrial y Nacional Financiera, ésta última ha implementado  de 

forma  permanente uno de sus programa centrales: “El Programa de Decisiones Estratégicas, 

el  cual intenta fortalecer el perfil gerencia] del empresario,  induciendo los principios 

administrativos en  un contexto de asociación y agrupamiento, con el cual logre que los 

micro y pequeños  empresarios  se incorporen al proceso  de modernización del país.”’ 

El micro y pequeño empresario generalmente se encarga del administrar su propio 

negocio, y por ende  se  enfrenta  a diversos problemas, donde destacan l a  actualización o 

renovación de su equipo, deficiente aprovechamiento  de los recursos disponibles, 

problemas con su personal, ello podría derivarse a que el empresario no lleva a  cabo una 

planeación y sus decisiones son basadas en la intuición o la experiencia adquirida. 

Nacional Financiera hace hincapié en que  tales  problemas se pueden resolver 

mediante la capacitación empresarial, para que el empresario obtenga  los  conocimientos 

necesarios y adquiera conciencia de lo esencial que resulta ofrecer un mejor producto o 

servicio que se caracterice  por su alta calidad, con ello se garantiza la permanencia en el 

mercado y se  eleva su nivel competitivo. 

’ ctr. Nacional  Financicra. S.N.C. Pronnma de Decisiones Estratégicas 
México. 1999. 



El Objetivo Central de  este  estudio contempla la importancia  de la capacitación en 

el proceso  de Planeación y de Toma de Decisiones del micro y pequeño empresario 

manufacturero. En este sentido, se espera  que esta investigación aporte  ciertos  elementos 

que amplíen el conocimiento en  la área  administrativa  e impulso de la economía en  el 

estrato  empresarial. 

En primer término,  este  estudio precisará las características fundamentales de la 

micro y pequeña empresa en nuestro país, su situación actual y problemas  que  afronta, con 

ello se especificará la importancia de  este  sector en nuestro país. 

Posteriormente se analizará el Programa  de Decisiones Estratégicas que ofrece 

Nacional Financiera a  través del área  de capacitación al micro y pequeño empresarios, cuál 

ha sido su impacto en la sociedad empresarial, ver su grado  de eficiencia o eficacia, que  tan 

accesible resulta para los empresarios, las  áreas  administrativas  que contempla el programa, 

cuál es su funcionamiento. 

Nacional Financiera se enfoca hacia la capacitación a nivel empresarial, ya que al 

fungir  como Banca de Desarrollo su misión principal es fomentar  e  incentivar el desarrollo 

económico  a nivel nacional. Una primera interrogante  que se plantea en este  estudio  es 

determinar la importancia de la capacitación a nivel empresarial en el proceso  de 

Planeación y Toma  de Decisiones en el sector  manufacturero. Una segunda interrogante 

contempla  en  que forma el Programa de Decisiones Estratégicas ha coadyuvado en el 

desarrollo del micro y pequeño  empresario. 



La Hipótesis que se considera  para  este  estudio es valorar si  el Programa de 

Decisiones  Estratégicas  sirve como herramienta para mejorar el proceso de toma de 

decisiones del micro y pequeño  empresario. 

Este  estudio propone hacer ver  que el empresario  debe  tener  habilidades  técnicas 

determinadas,  sino  también,  debe  ser  capaz de detectar  sus necesidades, conocer las áreas 

en las que  se  desenvuelve su empresa,  determinar  sus  capacidades  reales de dirección, 

advertir su interacción con el contexto  de la organización. 

En  la actualidad las micro y pequeñas  empresas tienen como gran reto el 

incorporarse al veloz  proceso de modernización sin desintegrarse y tratar  de  adaptarse al 

ritmo  que demanda el entorno  ante una economía  competitiva desleal, ante ello surge la 

necesidad de implementar  programas  de  capacitación para reafirmar o proporcionar  nuevos 

conocimientos,  fortalecer la voluntad,  dotar de habilidades  necesarias para el desarrollo del 

personal que  labora en  la empresa. La capacitación  debe  hacer  énfasis  en  inducir a un 

cambio  en la manera de administrar un negocio, así como un cambio  en la cultura 

organizacional. 
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-El Programa de Decisiones Estratégicas de Nacional Financiera pretende crear 

modernos  empresarios  de la micro y pequeña empresa  que estén preparados y puedan hacer 

frente  a una economía mundial que tiende hacia una globalización, así como, una prohnda 

y acelerada transformación; facilitar la adaptación a las nuevas condiciones  de competencia 

que plantea dicha globalización y lograr la supervivencia  de  dichas  organizaciones  ante un 

futuro lleno de incertidumbre.”’ 

En el primer capítulo  abordaré el marco  teórico  que guiará y sustentará el resto de la 

investigación.  En  se presenta, en primer término algunos  enfoques  teóricos y 

conceptualizaciones  sobre la capacitación y la  toma  de decisiones. 

En el segundo  capítulo se expondrá todo lo referente a Nacional Financiera y su 

Programa  de  Decisiones Estratégicas: orígenes, objetivos, estructura organizacional, 

productos y servicios  que ofrece, características y objetivos kndamentales del programa. 

En el tercer capítulo caracterizaré a las micro y pequeñas empresas  estudiadas y una 

revisión de los principales resultados obtenidos, contemplando la evaluación del grado en 

que  se  cumple mi hipótesis planteada. 
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Incluyo además un anexo  que apoya lo expuesto a lo largo de mi investigación. El 

anexo  contiene  datos  estadísticos y gráficas  donde  se presenta de forma sistemática la 

información básica  que utilice en mi investigación. 
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2. MARCO TEORICO. 



2.1. LA CAPACITACIóN. 

Hoy en día la capacitación  se  considera una forma extra-escolar  de transmitir la enseñanza 

o aprendizaje, necesaria para lograr el desarrollo  económico nacional y formar  trabajadores 

calificados para que respondan a los avances  tecnológicos y se  eleve la productividad en 

todos las áreas  económicas  de la empresa, así como en cada  uno  de los sectores  que 

integran a la economía del país. 

“La capacitación se concibe  como una  vía de respuesta a la falta de personal 

calificado, al rápido y creciente proceso de cambios organizacionales. Desde el punto  de 

vista económico la capacitación logra aumentar el nivel de vida y la productividad del 

individuo al través  de la adquisición de  conocimientos. En el ámbito social, con la 

capacitación el individuo logra una mejor posición laboral y aumenta su prestigio social. 

Mediante la capacitación se logrará atacar la ignorancia y obsolescencia en las empresas 

rnexi~anas.,’~ 

’ ctr. L. Craig Robert. Manual de Entrenamiento Y Desarrollo Personal. Primera Edición. 
México. 197 l .  
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2.1.1. CONCEPTO DE C A P A C I T A C ~ ~ N .  

Para hablar de capacitación es  importante estar conscientes de  que en ocasiones los 

términos  de  adiestramiento, capacitación y desarrollo  se  confunden,  pero existen 

diferencias  entre  estos conceptos, a continuación se  específico la definición de  cada 

término: 

“El Adiestramiento; se considera  como la habilidad o destreza adquirida, por regla 

general, en trabajo  fisico. Desde este punto de vista el adiestramiento se imparte  a los 

empleados  de menor categoría y a los obreros en  la utilización y manejo de máquinas y 

equlpos 

La Capacitación; posee un significado más extenso. ésta incluye al adiestramiento, 

pero su objetivo principal es proporcionar conocimientos,  sobre  todo en los aspectos 

técnicos del trabajo. En ésta virtud la capacitación se imparte  a  empleados,  ejecutivos y 

funcionarios en general,  cuyo  trabajo tiene un aspecto intelectual bastante  importante. 

El Desarrollo tiene una mayor amplitud aún; significa el progreso integral del 

hombre y. consiguientemente,  abarca la adquisición de conocimientos, el fortalecimiento de 

la voluntad, la disciplina del carácter y la adquisición  de  todas las habilidades que son 

requeridas para el desarrollo  de  los ejecutivos, incluyendo aquellos que tienen más alta 

jerarquía en  la organización de las empresas. 



Por lo tanto la capacitación, es la función  educativa de una  empresa por la cual se 

satisfacen necesidades  presentes y previene  necesidades hturas respecto  de la preparación 

y habilidad de los empleados y funcionarios  en  general,  orientada  hacia un cambio en sus 

conocimientos,  sus  habilidades y sus actitudes”.-! 

La capacitación  ayuda al desarrollo del individuo,  tanto a las personas  que  operan 

maquinarias o laboran en  otras  actividades como a aquellas  personas  que  toman  decisiones 

importantes  dentro del ámbito  organizacional. La capacitación  aunada a la experiencia 

adquirida en  la empresa,  permite al individuo aplicar nuevas  técnicas o mejorar las ya 

existentes para analizar  problemas y encontrar  soluciones  óptimas, así mismo, le permite 

desarrollar su trabajo de forma  eficaz y eficiente,  mejorando  sus  habilidades  manuales y sus 

actitudes de trabajo. 

__ ________ 
1 ctr. Siliceo A. Alfonso. Capacitación v Desarrollo de  Personal.  Segunda  Edición 
México 1982. 
’ Siliceo. A. Alfonso. Op Cit. 



2.1.2 MARCO  LEGAL DE LA CAPACITACION. 

En nuestra Constitución Política se establece el derecho  que tiene todo trabajador a recibir 

capacitación y adiestramiento, así como la obligación de las empresas  a otorgarla, esto 

demuestra el interés oficial por promover los niveles de capacitación y adiestramiento  de la 

fuerza  de  trabajo. 

En el artículo 123 constitucional se especifican los derechos  de los trabajadores 

(jornada laboral, salarios y remuneraciones, días  de descanso, etcétera). De igual forma se 

establecen las contraprestaciones  que los patrones tienen obligación de  otorgar. También se 

regulan todo lo relacionado en materia laboral como la relación obrero-patronal, huelgas, 

sindicatos, riesgos de trabajo, despidos, entre  otros  aspectos.  Todo ello con el objetivo 

primordial de asegurar al trabajador y su familia su patrimonio y vida  social. 

Dicho artículo mencionado en  el párrafo  anterior en  su fracción XI11 consigna como 

obligación de  las  empresas el capacitar y adiestrar  a sus trabajadores: 
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LEY  FEDERAL  DEL TRABAJO 

TEMA ARTIClJLO CONTENIDO 

Objeto de la 
Capacitaeicin. 

153 - A Elevar el nivel de vida y la  productividad  del  trabajador. 

153 - F Actualizar y perfeccionar  los  conocimientos y habilidades  del 
trabajador en su actividad,  proporcionarle  información  sobre 
nueva  tecnología,  prepararlo  para  una  vacante,  prevenir  riesgos 
de trabajo  e  incrementar la productividad. 

25 - VI1 Incluir en  el contrato  colectivo  puntos  referentes 

391 -VI1 

132 - XV Proporcionar  capacitación y adiestramiento. 

Y capacitación. 
a  la 

12 



LEY  FEDERAL  DEL TRABAJO 
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CONSTITUCIóN  POLíTICA DE LOS ESTADOS  UNIDOS  MEXICANOS. 

CONTENIDO 

123 Apartado A De  la  Obligación  de las  empresas  a  proporcionar  capacitación o adiestramiento  para 
Fracción XIII. el  trabajador. 

123 Apartado  A Las  Autoridades  Federales  con  el  auxilio  de  las  Autoridades  Estatales  vigilarán  la 
Fracción XXXI aplicación  de  las  disposiciones  de  trabajo  respecto  a  las  obligaciones  de los patrones 

en  materia  de  capacitacibn y adiestramiento. 



2.1.3. OBJETIVOS DE LA CAPACITACI~N.  

La capacitación pretende los siguientes objetivos: 

0 Preparar al personal que presta sus servicios para mejorar el desempeiío en sus  labores 

Ser un medio material, moral y cultural que  logre el mejoramiento  de los individuos que 

integran a la organización. 

Aumentar la eficiencia y la calidad. 

Mejorar el nivel socioeconómico del trabajador 

0 Promover el desarrollo integral del personal y de la empresa 

Lograr un conocimiento  técnico  especializado, necesario para el desempeño eficaz del 

puesto. 



2.1.4. TIPOS DE CAPACITACI~N.  

La capacitación funciona como un medio con el cual se puede encauzar al personal de  toda 

empresa, alcanzando una automotivación e integración en  la misma. 

Ante ello, las empresas en México pueden optar por varias opciones para cumplir 

con sus responsabilidades  de capacitación y adiestramiento. La Ley Federal del Trabajo 

propone y establece  diversas  opciones las cuales  contempla dos rubros  (capacitación 

Interna o externa): 

D Capacitar  dentro  de la empresa. 

D Capacitación fuera de la empresa. 

D Capacitación por  conducto  de personal propio. 

D Capacitación por medio de instructores contratados  especialmente. 

D Capacitación mediante instituciones, escuelas u organismos  oficiales. 

D Capacitación al través  de la adhesión a los sistemas generales  que se 

establezcan y se registren ante la STPS. 



Existen diferentes  tipos  de capacitación, éstos dependen de las necesidades de la 

empresa y de su rentabilidad: 

0 Capacitación en las aulas: Es la que  se  imparte en un centro establecido con 

propósitos, y con un cuerpo  de  instructores especializados; conocida también 

como capacitación residencial o colectiva. 

0 La Capacitación  en el trabajo: Son aquellas actividades  que  directamente 

relacionadas con el trabajo  cotidiano, pueden ser concebidas en forma sistemática 

y transformadas en un  entrenamiento  permanente. 

En este  caso la ayuda de los instructores del centro  de capacitación es clave, pero  es 

más  importante aún el compromiso  que el jefe  debe  tener al respecto, es decir, todo 

jefe debe  ser líder en materia de capacitación y desarrollo, ya que el papel que 

desempeña  todo  jefe  como  co-responsable del entrenamiento  de su personal es 

importante. 

0 La Capacitación Individual: Proporciona en forma personal, los conocimientos, 

experiencias y habilidades que son necesarias para que  desempeñe mejor su 

puesto  como son lecturas, cursos entrevistas, visitas, viajes, entre  otros.6 

h ctr. Siliceo A. Alfonso. Op. Cit. 
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0 Capacitación  en grupo: Proporciona los conocimientos y habilidades que son 

necesarios para un grupo,  atendiendo  a  sus características del mismo. 

Capacitación interna: Los cursos  de capacitación son tomados  dentro  de la 

misma empresa, generalmente en aulas  especiales para los cursos. 

0 Capacitación externa: Cuando la empresa no cuenta con aulas  especiales para 

impartir la capacitación, canalizan a sus empleados  a tomar cursos hera  de la 

institución,  dentro  de  éste  tipo de capacitación encontramos: 

a) La Capacitación formal: La cual se  imparte en instituciones de enseñanza 

superior  y  generalmente  corresponde  a  carreras profesionales, y 

b) La Capacitación informal: la cual implica la asistencia a conferencias, 

seminarios, cursos, etcétera. 

Independientemente del tipo del tipo de  que se trate, la capacitación bien 

implementada  puede logra elevar el  nivel de vida del personal que se sujeta  a ella, ya que al 

través  de ella se da el mejoramiento  de sus ingresos, y de igual forma, aumenta el nivel de 

productividad individual y organizacional,  pero  todo ello seda a mediano o largo plazo, 

siempre y cuando dichos cursos de capacitación sean correctamente impartidos y éstos 

correspondan a las necesidades específicas del puesto. 

18 



“Todo  tipo  de capacitación es efectiva, siempre y cuando sea la más óptima y logre 

perfeccionar el desempeño  de las funciones básicas de un puesto y atienda sólo 

marginalmente  a  las fimciones secundarias. 

También se podría asegurar  que la capacitación impulsa nuevas y mejores 

relaciones de  trabajo, ya que  generará en el capacitado una legitima aspiración con mayores 

ingresos y mejores actitudes.”’ 

ctr. Siliceo A. Alfonso. Op. Cit. 



2.2. LA TOMA DE DECISIONES. 

Dada la importancia que ha demostrado  tener l a  toma de decisiones  dentro del ámbito 

administrativo, se han desarrollado diversas investigaciones  respecto al papel que juegan 

las decisiones  dentro  de la organización, considerándose aquellas que  se toman en los 

niveles gerenciales  como en los niveles de supervisión de la misma. 

Algunos autores  se han enfocado  a  encontrar el proceso  que  subyace  a la toma de 

decisiones,  enunciando  definiciones  de  este  término y de los pasos  que implica dicho 

proceso, desde el instante en que  se presenta un problema a resolver, hasta sus formas 

subjetivas y matemáticas para evaluar la decisión  tomada. 

2.1.1. CONCEPTO DE DECISIóN. 

Los seres humanos toman decisiones  ante las incertidumbres  futuras. Las definiciones al 

término: Toma de Decisiones han evolucionado a través del tiempo, se puede observar que 

etimológicamente decidir viene del griego decidere que significa cortar, resolver. En forma 

literal, decidir significa  desprender o, en  su contenido práctico, llegar a una conclusión. 

2 o 



La decisión se define por varios  autores  de la manera  siguiente: 

“Mariasch y Bocardi: “Cuando una persona  decide,  innova,  destruye la posibilidad o el 

sentido  de  todo  intento  basado en un conocimiento  pasado, por 

perfecto o completo  que sea, del estado  de  cosas  antrior  a su decisión 

encaminado  a  predecir cuál sería el estado o secuencia  de  estados  de 

cosas  posterior a ella”. 

G .  Shackle: “La decisión  es la selección,  pero no  la elección  frente a una previsión 

perfecta, no elección  frente a una completa  ignorancia. La decisión  es 

una elección  frente a una incertidumbre  limitada”. 

C. Terry: “La toma  de  decisiones  es l a  selección  basada en cierto criterio de la 

conducta  alternativa  derivada  de  dos o más posibilidades”. 

G. Kantona: “La decisión  genuina  requiere la percepción y solución  de un 

problema o situación  nueva: ello obliga  a  proceder  en  forma  original y 

a utilizar  métodos  novedosos”. 

H. Simon: “En cada  momento hay  una multitud  de  posibles  alternativas  de  acción 

a cualquiera  de las cuales  puede el individuo  adaptar algún proceso: el 

número  de  alternativas  se va reduciendo  hasta  que  surge  aquélla  que ha 

de  llevarse a  cabo”. 
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Desde el punto  de vista gerencial, la toma  de  decisiones puede definirse como aquél 

proceso por el cual  el directivo termina los procesos o las actividades de transformación  de 

un sistema social.”’ 

A la toma de  decisiones también se le ha considerado  como un enfoque  sistemático, 

cuando al existir un problema administrativo, o cuando en la organización un plan se sale 

de los límites o de control, es necesario plantearse la situación, tal planteamiento puede 

considerarse la primera etapa  de  todo un proceso  de  toma de decisiones. 

Existen más definiciones acerca de la toma  de  decisiones y de  diversos  autores, 

todas ellas consideran  un  elemento común que  consiste en  la selección de una alternativa 

entre  dos o más, así mismo se puede deducir que  todas ellas hablan de que “decidir” 

implica una actividad intelectual, basada en la auto-conciencia, premeditación y 

racionalidad. 
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2.2.2. TIPOS DE  DECISIONES. 

Las decisiones se clasifican de acuerdo  a quienes la toman, ya sea n nivel de In 

itl.stitucii)n, que son aquellas toma  una institución o empresa, y por cubrir una gran número 

de casos comparables, deben ser  relativamente  estandarizadas. Las decisiones  de las 

personas  se definen dentro  de una misma filosofía o sistema de valores. 

Las decisiotws it~dividmles son las que toma cada individuo, el cual posee su propio 

sistema de valores al que  debe  señalarle la mejor actitud a seguir y las decisiotws et? gmp, 

las  cuales ocurren dentro de la empresa u organización y con frecuencia son consecuencia 

de  varias  personas  que  interactúan. En ocasiones  los  grupos  de trabajo toman  decisiones de 

manera informal, las  cuales no son apreciadas y se les considera como  generadoras  de 

evasiones  de  responsabilidad,  compromisos débiles y pérdida de  tiempo. 

Existen diversos  factores o condiciones  que intervienen en  la toma de decisiones y 

en función de ellos  se  toman  dichas  decisiones. En condiciones de certidumbre “la toma  de 

decisiones ocurre  cuando el decisor  conoce la naturaleza de los factores  que afectan el logro 

de los objetivos  específicos y que se encuentran &era del control del individuo  que 

decide.”9 

ctr. Rheault. J. P. Introducción a la Teorka de las Decisiones. Ed, Limusa. 
México. 1985. 
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En condiciones de riesgo, la toma  de  decisiones  ocurre  cuando  se pueden identificar 

todos los factores pertinentes y cuando  se pueden asignar  probabilidades  de  ocurrencia  a 

esos  factores. Las probabilidades  de  ocurrencia de los  factores se conocen mediante la 

determinación de la frecuencia con dichos  factores en  el pasado, y 

En condiciones de ir,certidmlhre, donde se desconocen las  probabilidades  de 

ocurrencia de  los  diversos  factores. “El decisor se enfrenta a  esta clase de problemas 

cuando  afronta  diversas  situaciones  que nunca han ocurrido y que tal  vez  no vuelvan a 

repetirse en el futuro y en esa misma forma. Cada curso de acción factible llevará a una 

respuesta específica extraída  de un conjunto de respuestas posibles.”“’ 

Este  tipo de decisión plantea que no se sabrá la respuesta  que se obtendrá, si se 

podrá usar una ponderación de  probabilidades  a  los  resultados posibles. Los criterios  de 

decisión empleados  cuando predominan estas  condiciones  de incertidumbre, son los que 

reflejan las  actitudes y los valores personales  de quienes son responsables  de la toma de 

decisiones. 

1,) Op. Cit. Rhcault. J. P 



2.2.3. NATURALEZA DE LAS DECISIONES. 

La toma  de  decisiones no es una actividad aislada ya que siempre está relacionada con un 

problema, una dificultad o un conflicto. Frecuentemente existen diferencias de opinión, de 

criterio y de  datos  respecto  a un problema específico  entre los que  toman la decisión. 

En general la toma  de  decisiones hace referencia a  los  problemas  de acción? 

aquellos  donde se requiere hacer una selección y se dispone  de  varias posibilidades entre 

las  cuales se debe hacer una elección.  Muchas decisiones, están formuladas con base en las 

respuestas o preguntas  específicas y pertinentes. 

Kepner y Tregoe, proponen un patrón de razonamiento para la toma de decisiones, 

sustentan que el análisis de decisiones  es  un  procedimiento sistemático basado en  el patrón 

de razonamiento  que  todo ser humano usa para hacer elecciones. El patrón es el siguiente: 

1 .  “Apreciar el hecho de que debe hacerse una  elección. 

2. Considerar  los  factores  específicos  que deben ser satisfechos si  la elección 

ha de  tener  éxito. 

3. Decidir qué  tipo  de acción satisfará mejor dichos  factores. 

4. Considerar  qué riesgos podrían vincularse a la elección que podrían poner en 

peligro la seguridad y el éxito.”” 

1 1  ctr. Kepner y Tregoe. El Nuevo Directivo Racional. Ed. McGraw Hill 
México, 1983, 
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Este patrón de razonamiento, señalan, se  puede  usar  rápidamente, y de  forma casi 

inconsciente.  Cada uno de los  puntos  desempeña  cierto papel en la determinación de la 

elección  que hace la  persona. 
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2.2.4. FACTORES QUE  INTERVIENEN  EN LA TOMA  DE  DECISIONES. 

El proceso  de toma de  decisiones  está  sujeto a una serie de  factores y su complicación para 

un área  determinada  dependerá del nivel de  conocimiento  dentro del área y el grado  de 

complejidad  de las decisiones  que  se van a  tomar. 

Dentro del sistema  de  toma  de  decisiones, se consideran los valores  relativos y 

predichos  de las alternativas,  de  acuerdo con los criterios y valores. En ocasiones los 

valores y criterios son claros y precisos, los datos  fácilmente  alcanzables, los valores 

futuros  bastante  pronosticables y los riesgos  suficientemente  claros. En tales  casos, la toma 

de  decisiones se torna  científica,  matemática, casi automática. En cambio,  existen  otros 

casos  donde los criterios y valores son vagos y asumen diversas  formas, cuya comparación 

es dificil de  establecer; la predicción  de  riesgo y la realización  fbtura pueden ser  aún más 

dificiles. 

Los factores  que  intervienen en  la toma  de  decisiones  se refieren a: 

Ruciortulidud La toma de  decisiones  efectiva  requiere  de  selección racional 

de un curso  de  acción,  a  esta  forma se le considera  semejante a solucionar 

problemas. 

Ansiedad Otras  personas se sienten  incómodas  cuando  afrontan una 

situación  en la que  es  necesario  tomar una decisión; temen la posibilidad  de 

cometer  algún  error. 
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Apatia. Este factor se muestra como la falta  de interés por  actuar y como una 

tendencia  a diferir fa toma de  decisiones. 

Vulores Personales. Los sistemas de valores personales influyen: en l a  

percepción del decisor, en sus decisiones  adoptadas, y en la forma de  cómo 

percibe el éxito y los logros  obtenidos. 
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2.2.5. ENFOQUES  QUE EXPLICAN LA TOMA DE DECISIONES. 

Existen diversos  enfoques  que explican el procedimiento  de la toma de decisiones, desde el 

enfoque instintivo hasta el enfoque  administrativo, en  el cual se  hace  uso  de modelos 

matemáticos y de probabilidad para explicar los grados  de riesgo que tiene una persona al 

decidir y evitar con esto la incertidumbre  total. 

Oxefeldnt y Terry enuncian diversos  enfoques  que atienden el proceso  de toma de 

decisiones: 

Enfoque Instintiva Caracteriza la toma de decisiones  de indole animal. Los 

animales emplean una conducta automática y  programada.  Se considera un 

enfoque  ausente  de conciencia y de un proceso racional de  pensamiento. 

Sin embargo la mayoría de  las  personas realizamos un proceso  de toma de 

decisiones  mediante el instinto, casi siempre sucede al afrontar una amenaza 

repentina. 

Etzfique Trudicionul. Este  tipo de toma de  decisiones  es  característico de 

las  sociedades primitivas, donde dominaba la tradición, puesto  que  las 

situaciones  que afrontaban, ya se habían presentado en varias ocasiones  a 

generaciones  pasadas. 
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Enfoque Intuitivo. Este enfoque basa su teoría en la experiencia  que haya 

acumulado el decisor. La persona confia únicamente en  la intuición, hnda  

sus juicios en cómo siente la situación y selecciona las  alternativas  sobre la 

base de  corazonadas. 

Enfoque del Sentido Común. Son dos  las  características  de  este  enfoque: 1) 

El que  toma la decisión es  capaz  de enunciar los factores  que influyen en sus 

decisiones, confia en su instinto, intuición o la tradición. 2) No usa ninguno 

de los enfoques analíticos  que pudieran aplicarse  a  complejos  problemas  de 

decisión. 

Enfique del Método Científica Considera al proceso de toma de decisiones 

relativamente sistemático, formal y consciente para elaborar y ensayar 

hipótesis acerca  de la realidad. El investigador  se hnda  en  razonamientos 

inductivos, pero enmarca la intuición en  términos del método  científico. 

Enfuque  Profesional. El decisor profesional debe  adoptar el enfoque  que 

comprende los caracteres más deseables  de los enfoques  explicados 

anteriormente; la intuición y la experiencia con un sistema  de transformación 

son hndamentales para conocer cómo el sistema acepta y reacciona a los 

estímulos  proporcionados por la decisión. 



El enfoque se hndamenta en  la investigación; obliga al decisor  a evaluar con 

un criterio muy estricto la información  que se conoce y a explorar lo 

desconocido  antes  de  tomar la decisión. 

Enfoque Administrutiw. Aquí, el centro se localiza en las  decisiones 

administrativas, representa el verdadero  trabajo del gerente o directivo. Es éI 

quien toma las decisiones y la organización  (empresa)  es una unidad 

tomadora  de  decisiones.  Este  enfoque se limita al razonamiento  económico 

de la utilidad marginal y el comportamiento económico bajo incertidumbre. 

En otros casos, el área de consideración se amplía para incluir cualquier evento  que 

se de dentro del ámbito organizacional o cualquier efecto proveniente del exterior  que 

influya directa o indirectamente  de  las  decisiones  tomadas en la ente. 



2.2.6. MODELOS PARA LA TOMA DE DECISIONES. 

Dentro del proceso  de toma de  decisiones, se hace hincapié,  que para decidir  ante un 

problema  que  requiera  de  solución,  se  debe  elegir o seleccionar  una  alternativa  de una serie 

que  se  presentan, ya sea por sentido común, haciendo  comparaciones  de  tipo  matemático y 

en otros  casos  realizar la toma  de  decisiones  en  grupo,  donde la elección  de la alternativa, 

se convertirá en decisión, y debe  ser  elegida  por medio del consenso  de  los  participantes o 

por la mayoría  de  éstos. 

Debido a los diversos  puntos  de vista sobre la toma de  decisiones, no se ha 

integrado un solo modelo para explicar  este  proceso,  algunos  autores lo consideran un 

proceso el cual contiene una serie de  etapas,  otros proponen pasos a seguir,  definiendo en 

cada  paso lo que se tiene  que hacer cuando  se  llegue  a él. Todos los autores  coinciden en 

que  tanto  pasos como etapas  deben  realizarse en  una forma  sistemática, 

Los diversos  modelos o formas  de  decisión  que se han propuesto  tienen  diversas 

variantes muy sutiles, con lo cual se hará una descripción  de cada uno de  ellos. 

32 



Modelo Clásico. 

Es considerado  como el método básico parea la toma  de  decisiones y consiste en 

una serie  de  etapas: 

1 )  Planteamiento del problema. 

La necesidad de tomar una  decisión  surge  de una gran inquietud;  algo parece andar 

mal y se requiere corregir o bien, se  está  desperdiciando una oportunidad, si no se 

toma una decisión acertada. El primer objetivo es meditar sobre lo que se desea 

que  acontezca y lo que  probablemente ocurrirá, El segundo paso es encontrar las 

causas y obstáculos  que impidan lograr la meta fijada, por último se debe  citar el 

problema específico en  el contexto de metas generales  de la organización. 

2) Análisis del problema. 

Después de  plantear el problema, se  debe reunir la información necesaria para la 

resolución de tal problema, para tomar una decisión acertada no es necesario 

contar con todos los datos; pero si es  conveniente saber de cual información se 

carece con el objeto de tener en cuenta los posibles riesgos  de  error  que se 

afrontarán al tomar la decisión. 

3) Desarrollo de  alternativas. 

Esta etapa consiste en desarrollar soluciones alternativas, teniendo en cuenta que 

la decisión final debe mayor peso o valoración sobre las soluciones alternativas 

tomadas en cuenta. 
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4) Evaluación de  alternativas. 

Después de analizar  las  diversas  alternativas, el directivo o jefe  deberá  comprobar 

cada una de ellas  imaginando los posibles efectos o resultados  que pudieran 

suscitarse, con ello se logrará una comparación de todas ellas entre sí. 

5) Selección de la alternativa. 

Si el directivo o jefe ha realizado un trabajo adecuado,  tendrá varias alternativas 

para elegir, cualquiera  de las cuales  solucionará el problema, ya que  es  rara la 

situación donde sólo existe una solución. 

DATOS 

decidir los 
rendimientos  de 
las alternativas 

valores que 
miden las 

alternativas 

ALTERNATIVAS 



Modelo Matemático. 

Existen diversos modelos matemáticos y de probabilidad referentes al proceso  de 

toma de decisiones, tales  como el Teorema de Bayes, la Programación Lineal, los Arboles 

de Decisión, el modelo de Decisión Secuencia1 y el de las Aproximaciones  entre  otros; los 

modelos matemáticos proponen una toma de decisión con base en cálculos de 

probabilidades, asignando  a las alternativas  cantidades numéricas y considerando el grado 

de riesgo o incertidumbre con el que se cuenta, ello conlleva a  elegir la alternativa que 

tenga mayor probabilidad de  éxito al ser aplicada. 

Los pasos  que propone cada modelo matemático son los  siguientes: 

1)  Diagnóstico del problema. 

El primer paso implica determinar el área problema, evaluando la desviación entre 

lo que  se había planeado y lo que  se  realizó. 

2) Obtención de la Información. 

Se debe proceder  a la investigación para obtener la información que requiere el 

caso, los subordinados pueden considerarse  esenciales para la obtención de 

información, ya que ellos, son afectados directamente por la decisiones  que se 

toman dentro de la organizacion. 



“Sin información, el área  de riesgo aumenta, porque al intrínseco propio del caso, 

se añada la probabilidad de que por desconocimiento  de  elementos esenciales nos 

equivoquemos.,,’2 

3 )  Desarrollo de  alternativas. 

La solución de los problemas se puede lograr por varias direcciones. Muchas 

decisiones  sólo  se  toman con base en dos alternativas “sí” o “no”; “hacer” O “no 

hacer”; pero existen puntos intermedios, que pueden ser inclusive la solución más 

óptima. 

En este paso se considera la formulación de hipótesis, porque si la alternativa de 

solución no es científica si se basa en la incertidumbre. 

4) Experimentación. 

No es común que en las empresas se investiguen los problemas de forma tan 

estricta  como lo marca el método científico, debido a  las múltiples limitaciones 

que el experimentar  trae consigo. Sin embargo, el decisor deberá acercarse al ideal 

científico y poner a prueba sus decisiones  cada vez que  tenga oportunidad de 

hacerlo, sobre  todo  cuando  éstas impliquen un cambio  considerable en  la forma de 

operar  de una empresa. 



5) Evaluación de alternativas. 

El evaluar las posibles soluciones, consiste en ponderar cada alternativa, sus 

ventajas y desventajas, ello depende sustancialmente  de la información  disponible. 

Los arboles  de decisión son una herramienta útil para desarrollar  esta  tarea. En 

ocasiones  se requiere formular un modelo matemático de Investigación de 

Operaciones, para poder medir todas las alternativas  que se pueden presentar. 

Una vez que se han  analizado y evaluado  todas las alternativas, se procede  a 

realizar el punto final, el  cual consiste en tomar la decisión. 

6) Toma de decisiones. 

El punto crucial de la solución del problema radica en tomar la decisión oportuna. 

Un ejecutivo  que no toma  decisiones por miedo, por indecisión o por otro motivo, 

está destinado al fracaso, porque mientras piensa que es mejor no decidir, olvida 

que el no hacer nada implica haber tomado ya una decisión. 
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Cada uno de  estos modelos aportan diversas técnicas para hacer uso  de la 

información de la cual se dispone, para que la elección sea considerada  como óptima y las 

personas que hayan influido en ella reciban el crédito  que les corresponde. 

El hacer uso  de la información necesaria para tomar una decisión implica todo un 

proceso,  donde  se  debe  actuar  de manera cautelosa para no enredarse en detalles, evitar 

omitir  detalles y confbndirse con las incertidumbres. 

Es allí, donde se fbndamenta el papel de la capacitación, ya que  por medio de ella, 

se logra el aprendizaje de diversas  técnicas  que logran mejorar el proceso  de toma de 

decisiones, que en este  caso confiere al micro y pequeño  directivo. 

En México la micro y pequeña industria se han consolidado  como el pilar del 

sistema económico. El enorme  crecimiento  de la influencia actual de dichas empresas  se 

debe  a la masificación de la sociedad, a la necesidad de  concentrar  grandes  capitales y 

enormes  recursos  técnicos para desarrollar el fbncionamiento  de la producción y de los 

servicios, al alto nivel de perfección logrado por diversas normas de dirección. Por tanto, 

las  actividades son aun más complejas y al mismo tiempo  de gran trascendencia social, va 

que sus efectos  se transmiten y multiplican en  cualquier actividad económica. 



La micro y pequeña empresa  se caracterizan primordialmente por tener una sola 

persona como  administrador, dicha persona realiza funciones  tales  como: la compra  de 

materia prima e  insumos, supervisa el proceso de producción, realiza las ventas, se le 

responsabiliza de las actividades  financieras y contables. Además mantiene una estrecha y 

directa relación con sus trabajadores. El administrador o dueño se dedica totalmente a la 

dirección y cuenta con muy pocos auxiliares, por lo general l a  persona no está capacitada 

para desarrollar tal  fknción. Aquí es donde se refleja el gran riesgo que  corre  este estrato 

económico  de subsistir 

Se  debe  reconocer,  que la sociedad mexicana ha sido poco entrenada en lo referente 

a la toma  de  decisiones,  por lo que  se limitan sus posibilidades de kxito al tener  que 

resolver un problema y tomar una decisión. 

Consciente  de  esta situación el Gobierno Federal a través de La Secretaría del 

Trabajo y Previsión Social, La Secretaría  de  Comercio y Fomento Industrial, Nacional 

Financiera, S.N.C. y otras instancias desarrolla programas de capacitación dirigidos a micro 

y  pequeño  empresarios con los cuales se logre  dotar  de las herramientas necesarias o 

suficientes para que los individuos mejoren su proceso  de toma de decisiones y por ende  se 

aboquen a tomar  decisiones más óptimas o satisfactorias y hacer frente al nuevo  contexto 

mundial que día con día resulta ser más complejo y lleno  de  incertidumbre. 



3. NACIONAL  FINANCIERA 

Y SU PROGRAMA 

DE  DECISIONES  ESTRATEGICAS. 



AI ser objeto  de  estudio el Programa de Decisiones Estratégicas de Nacional Financiera, 

S.N.C , en este  capítulo se abordará  todo lo relacionado con dicha institución, el objetivo  de 

su creación y sus orígenes, sus objetivos y funciones principales, cómo está estructurada, 

los productos y servicios  que  ofrece  como  órgano bancario y financieros a las personas 

fisicas y morales. 

Así como también se enunciarán las características más importantes del Programa 

de Decisiones Estratégicas y se determinará la relación existente  de  este programa con el 

concepto de capacitación. 



3.1 NACIONAL  FINANCIERA. 

Es una Banca de Desarrollo de  segundo piso en México, la  cual se  caracteriza por no operar 

directamente con los particulares y la obtención  de los créditos provenientes de los fondos 

se hace al través  de  las  instituciones  privadas  de  crédito. Ha sido creada por el Gobierno 

Federal para  apoyar el sector  económico nacional del país. Se orienta ha identificar y 

promover la ejecución de acciones  que  fortalezcan y modernicen la infraestructura 

industrial de la micro, pequeña, mediana y gran empresa de  México, 

Nacional Financiera contribuye al mejoramiento del bienestar de la población, lleva 

al cabo  funciones  de capacitación y asistencia  técnica;  financiamiento  a  otras instituciones 

con programas y recursos ajenos, con ello logra tener un gran número de cuenta-habientes 

en  su cartera crediticia. 

El ser un banco  de segundo piso, se denota como un banco  de subsidio, no 

competitivo con los intermediarios  financieros, evoluciona con la economía del pais, asume 

la función de  servicio. Se delimita al redescuento del crédito al través  de los intermediarios 

financieros al asumir una función subsidiaria y no competitiva. 
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Para Nacional Financiera la adaptación y consolidación en  el país, de los modernos 

esquemas  industriales  de integración que permiten entrelazar la productividad de  empresas 

de muy distinto  tamaño,  mediante la subcontratación de suministros  de insumos o 

productos  de la micro, pequeña y mediana empresa, por parte de las industrias medianas y 

grandes. Con este mecanismo se beneficia a  todos los estratos  empresariales del país, se 

establecen nuevos vínculos productivos  entre  empresas  independientes y de  todos los 

tamaños en beneficio de una economía más sana. 

Nacional Financiera respalda a un conjunto de proyectos productivos, ecológicos y 

tecnológicos,  todos ellos orientados  a apoyar la modernización de l a  empresa nacional. 

llevando al cabo programas con organismos empresariales, universidades, tecnológicos y 

profesionales especializados,  a fin de actualizar la planta productiva nacional y alcanzar las 

metas de competitividad que se requiere. 

El objetivo.fun~umentu/ de Nacional Financiera  es  coadyuvar a la preservación de 

la planta productiva, e impulsar la realización de proyectos  de inversión viables que 

estimulen la generación  de  empleo y el crecimiento económico, a través  de las siguientes 

líneas  de acción: 



Facilitar el acceso al financiamiento  a  empresas micro, pequeñas y medianas. 

Dar prioridad al desarrollo de la industria manufacturera. 

Apoyar proyectos  de  grandes  empresas  que favorezcan la articulación de  cadenas 

productivas y el desarrollo de micro, pequeños y medianos proveedores. 

Brindar asesoría, capacitación y asistencia técnica. 

Desarrollar actividades  de ingeniería financiera y banca de inversión, que permitan el 

acceso  de  las  empresas al mercado  de  valores nacional e  internacional. 

Fomentar  alianzas  estratégicas. 

La prioridad de Nacional Financiera es  apoyar  a la industria manufacturera; no 

obstante, la Institución se ha fijado  entre sus objetivos  de Desarrollo Regional atender  a  las 

empresas micro, pequeñas y medianas de los sectores comercio y de  servicios en los 

Estados y Municipios de Menor Desarrollo Relativo. 



3.1.1. ORIGENES  DE  NACIONAL  FINANCIERA. 

Nacional Financiera S. N. C. (NAFINSA),  fue  creada por el Gobierno Federal el 30 de 

junio  de 1934, con dos  objetivos  esenciales. 

1 .  Crear un órgano  adecuado para reintegrar a l a  economía privada (empresas) 

mediante l a  desamortización  de los bienes inmuebles  que el Estado se había adjudicado 

como  garantía en la etapa revolucionaria, así mismo realizar acuerdos  que con la 

normatividad no podían formar parte del patrimonio  de los bancos  de  depósito de una 

forma  indefinida. 

2. Estructurar un órgano auxiliar de las instituciones de  crédito  dedicado a estimular 

l a  inversión de  capitales en las empresas y ampliación  de las mismas, así como en 

operaciones  bursátiles  de  todo tipo, con el propósito  de  fomentar el desarrollo del mercado 

nacional de valores. 

Para 1935 cambiaron sus funciones  de  banco  inmobiliario,  concentrándose  ahora en 

instituciones  financieras del Estado,  de está forma inicio l a  colocación de los primeros 

títulos  de  deuda pública en el mercado  de valores gubernamentales. 

Para 1937  este organismo emitió por primera vez sus propios  títulos  financieros y, 

en general,  se  dedicó a fortalecer el incipiente  mercado  de valores, que estaba amenazado 

por la inestabilidad cambiaría y la adversa situación derivada  de la expropiación petrolera. 



En 1940 se le dota  de una nueva ley orgánica que la define como banca  de  fomento 

actuando ahora como intermediario entre las personas nacionales o extranjeras, que 

estuvieran dispuestas  a  colocar sus capitales a plazos largos tanto los individuos como las 

empresas  que los necesitaran para intensificar alguna rama de la producción o l a  circulación 

de l a  riqueza nacional, cuya naturaleza exigiera una importante proporción de capital fijo. 

El organismo no competiría  con los bancos  existentes, más bien se  orientaría a 

auxiliar a aquellos  sectores  de la economía nacional cuyas necesidades de  crédito no 

pudieran ser atendidas por los bancos  de  depósito, satisfaciendo al mismo tiempo las 

necesidades  de  crédito a largo plazo que pudieran tener otras  instituciones  de  crédito. 

La redefinición de  hnciones permiti6 que Nacional Financiera se convirtiera en  el 

banco  de inversión de mayor relevancia en México, y ocupando un lugar de importancia en 

América Latina. 

Durante 1947 se le asignó la hnción exclusiva  de  agente  financiero del Gobierno 

Federal, en los mercados  internacionales  de capital, al mismo tiempo  se le asignó la hncion 

de ser agente para la emisión y colocación de  títulos  de deuda a largo plazo del gobierno. 

Con ello se fortaleció l a  formación  de  infraestructura  fisica y de servicios. Se orientó a 

desarrollar y seleccionar  proyectos con  el  fin de  crear nuevas empresas y apoyar  a los 

inversionistas nacionales, así mismo se dedicó  a organizar y financiar dichos  proyectos. 

Con el objeto de proporcionar respaldo a empresas públicas y privadas, y llevo al cabo 

programas  de asistencia técnica, capacitación y recursos  financieros. 
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Respecto al mercado de valores, logro ser la institución más  importante de su 

género,  fue hasta la década de  los 70's cuando realizó la apertura  de sucursales y oficinas 

regionales que  dedicadas  a  promover el desarrollo industrial en  el interior del país, así 

como la industria de bienes de  capital. 

La actividad fiduciaria de NAFIN se inicia en 1953 llevando al cabo  importantes 

actividades en zonas  productivas marginadas, ya que  implantó  políticas de control selectivo 

del crédito con base en  recursos públicos. 

AI través de la administración de estos  fondos movilizó importantes montos de 

recursos patrimoniales por cuenta de terceros hacia actividades o regiones que se buscaba 

promover, en condiciones preferenciales en tasas  de interés y plazos. 

En 1974 complementa sus operaciones  financieras con otras  de la banca de 

depósito,  ahorro  e hipotecaria, asociándose con el grupo financiero internacional, lo cuál 

permitió llevar las  acciones  de  fomento a muchas regiones del país. 

Durante  I985 se transformó  de sociedad anónima a sociedad nacional de  crédito, y 

para 1986 se expide una ley orgánica  que la rige actualmente, la cual tiene  como objetivo 

primordial, promover el ahorro  y la inversión, así como canalizar apoyos  financieros y 

técnicos al fomento industrial y, en general al desarrollo  económico nacional y regional de 

México. 
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En 1989 pierde su exclusividad en  su hnción como  agente  financiero  externo del 

Gobierno Federal. Emprendió un  cambio estructural y saneamiento  financiero,  orientado a 

promover su participación como banco de desarrollo de  segundo piso, omitiendo  algunas 

operaciones  de primer piso que realizaba, lo cual implicó la desvinculación de l a  institución 

de  banca  múltiple  con l a  que  venía  operando con forma  conjunta. 

En 1990 su función consiste en otorgar  financiamiento a los sectores social y 

privado al través  de la banca comercial y otros intermediarios financieros, actuar como 

agente  financiero del Gobierno Federal, captar  recursos a largo plazo, promover proyectos 

de  desarrollo y fomentar el mercado de  valores, ya que los proyectos  que pudieran ser 

aprobados por tal institución deben ser económicamente  viables y financieramente sanos, 

generadores  de  empleos,  de divisas y que impulsen el desarrollo  regional. 

Actualmente Nacional Financiera promueve, desarrolla y apoya a las micro, 

pequeñas y medianas  mediante la Banca Comercial, Banca de Desarrollo, Uniones de 

Crédito, Cajas de Ahorro, Entidades de  Fomento, Arrendadoras Financieras y Empresas de 

Factoraje. Con el objeto  de promover la modernización de la planta productiva nacional y 

apoyar a la micro, pequeña y mediana empresa, así como llevar a cabo: 

Estudios y asesorías. 

Desarrollo tecnológico. 

Infraestructura y desconcentración  industrial. 

Preservación del medio ambiente. 

Modernización productiva. 



Mediante diversos programas Nacional Financiera promueve y financia la inversión 

productiva; el desarrollo regional; la incorporación de tecnología de punta a los procesos 

productivos  de las empresas;  otorga asistencia técnica,  capacitación, información y 

asesoría, así como  otras actividades financieras,  todo ello con el objeto  de  lograr mayores 

niveles  de desarrollo económico y elevar el bienestar social con el trabajo  conjunto de los 

sectores público, privado y social. 



3.1.2. PRODUCTOS Y SERVICIOS DE NACIONAL  FINANCIERA. 

Servicios  Fidrsciurios. A través  de su Fiduciaria,  instrumenta y opera  en  forma  legal y productiva, 
Fideicomisos yfo Mandatos,  que  le  son  asignadas  a  traves  de su mercado, 

Banca  de  Inversidn. Captación  de  recursos,  desarrollo  de  esquemas  de  financiamiento  corporativo y 
público,  asesoría  e  intermediación  financiera y desarrollo  del  mercado  de  dinero y 
de  capitales. 

Operudones La  participación  activa  en los principales  mercados  financieros  internacionales. 
Internacionales. 
Promociiin  Inmohiliuriu. Venta al  público en  general  de  bienes  muebles  e  inmuebles 



3.1.3. SU ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

Nacional Financiera  como  cualquier  otra  empresa  esta  compuesta por un conjunto de 

actividades  necesarias para llevar al cabo los planes al través  de éstas, definiendo las 

relaciones  jerárquicas  entre jefes y subordinados.  Puede pensarse en ella como una 

estructura  dentro de l a  cual se  desarrolla el trabajo de las empresas, la dirección y las demás 

actividades,  esta  estructura  denota una idea de orden, de articulaciones, de comunicaciones, 

de  jerarquías y acciones  coordinadas  bajo un concepto  de  sistemas. 

Organigrama General de Nacional  Financiera 

1 *".f.,......... ..* 
DiRECClClN 
GENERAL ."*." 
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3.2. PROGRAMA DE DEClSlONES  ESTRATEGICAS (P.D.E.). 

Nacional Financiera junto con otros  organismos  gubernamentales ha promovido la 

capacitación y el adiestramiento en diversos  programas  encaminados, la mayoría de ellos, 

hacia los micro y pequeños  empresarios con la finalidad de  alcanzar su desarrollo 

empresarial. 

Con dicho programa se pretende apoyar  a los empresarios para que desarrollen todo 

el proceso directivo que implica la toma de  decisiones y la planeación estratégica, para 

hacer frente al contexto empresarial, el cual se muestra más turbulento  e  incierto. 

Nacional Financiera promueve la cultura  empresarial y ofrece  a  los  empresarios el 

Programa de Decisiones Estratégicas, basado en el modelo t'isico de una empresa, que 

implica una serie de relaciones estratégicas y financieras  las  cuales  se suscitan 

frecuentemente en las diversas  áreas fimcionales de una empresa o negocio. 

El Programa de Decisiones  Estratégicas  se desarrollo en Suecia en los SO'S, y desde 

hace unos años  dicho simulador es base del Diplomado de Proyectos de Inversión de 

NAFIN - OEA. Sirviendo de apoyo en  la formación de  profesionales  y  consultores 

dedicados  a proporcionar consultoría  a  las  diversas  empresas del país. 
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Por su parte el centro  de aprendizaje Organizacional de la CONCAMIN desarrolló 

un nuevo  simulador  de negocios, donde se implementan dos variables más a la versión 

original, uno  de ellos es el impacto de la capacitación y el otro  tiene  que ver con la 

certificación IS0  9000 en  la empresa. 

El programa es difundido por promotores e  instructores del modelo en las 32 

Direcciones Estatales que constituyen a Nacional Financiera en toda la República 

Mexicana, los cursos pueden llevarse al cabo  dentro y hera  de las instalaciones  de NAFIN. 

Para realizar el curso  es necesario que el promotor  organizador solicite el material a 

la Subdirección de Capacitación con el Administrador del Programa. El administrador, a su 

vez, debe  consultar el calendario y la programación de eventos para asignar fecha  a la 

solicitud. AI realizarse la confirmación de la fecha definitiva, se debe enviar por escrito la 

solicitud del préstamo del material con dos semanas de anticipación a la Subdirección de 

Capacitación. 

El promotor, con base en el costo  hordhombre  de instrucción, presupuesta el costo 

por participante más la cantidad de $2000.00 por concepto  de recuperación para NAFIN. 

El instructor  antes  de realizar el curso, debe obtener  información  acerca  de las 

personas  que participarán, para generar su reporte  correspondiente;  de igual forma  generará 

un reporte  final, los cuales serán entregados al Administrador del Programa de la 

Subdirección de Capacitación para su análisis. 



El Programa de Decisiones Estratégicas tiene como objetivo primordial el 

sensibilizar al empresario acerca de la necesidad de tomar decisiones estratégicas en  el 

ámbito  financiero,  mercadológico y productivo de su negocio a un mediano y largo plazo. 

También pretende promover procesos  de reflexión sobre  las  íüerzas y debilidades 

que  afronta el empresario en  la dirección y operación de su ente. Tal programa apoya la 

búsqueda de  soluciones  satisfactorias  a los requerimientos y necesidades del empresario. 

El curso  logra  que los participantes tengan acceso  a una capacitación, para que  ellos 

asimilen la estrategia y las  finanzas  de su propio negocio.  Tanto en  el aspecto  teórico como 

en  el práctico. 

Para lograr esto, es necesario que el personal adquiera ciertas habilidades entre las 

cuales se destacan:  comprender y razonar  sobre el entorno;  interpretar información y 

transformarla en valor agregado para el negocio;  adecuada interacción con  los miembros de 

la empresa;  comprensión  de las necesidades  de los clientes; y la necesidad de  crear una 

visión de  conjunto. 



3.2.1. DESCRIPCIóN DE NECESIDADES DE LAS MlCRO Y PEQUEÑAS 

EMPRESAS. 

La micro y pequeña empresa se ven ante una problemática muy compleja, y para hacer 

frente  a ella es necesario enunciar las principales  necesidades  que requiere solventar dicho 

estrato  económico. 

Necesidades de Financiamiento. 

Toda empresa se ve ante la necesidad de  obtener  financiamiento  de diversas fuentes 

para poder subsistir, ya que en gran parte,  los  empresarios solicitan un  crédito para la 

compra  de  insumos y materias primas, compra  de maquinaria y  equipo. Por lo general la 

principal fuente  de  financiamiento  a la que recurren los empresarios  es la Banca Comercial. 

Necesidades Administrativas. 

La administración de la micro y pequeña empresa por lo general la realiza el 

propietario, quien realiza una planeación individualizada no muy precisa para obtener una 

utilidad satisfactoria o evitar la quiebra  de su negocio, de igual forma sus  decisiones se basa 

en la intuición o la experiencia  adquirida lo que  aumenta el grado  de  incertidumbre. 



Necesidades de  Capacitación. 

Mediante la capacitación empresarial se  puede reducir la problemática que  afronta 

el sector micro y pequeño, ya que el empresario  adquiere conciencia de lo importante  que 

es la motivación y adiestramiento de su personal. La capacitación es un instrumento con el 

cual se puede  transformar un organismo social en pro  de su desarrollo. 

La capacitación resulta ser de gran importancia en todos los niveles de la 

organización y tiene  como propósito mejorar el rendimiento actual y futuro  de los 

empleados y trabajadores  de la empresa al través  de la adquisición de nuevos 

conocimientos  técnicos, el perfeccionamiento  de las habilidades específicas, así como la 

inducción y adecuación de las actitudes  de las personas. 

Necesidades de Asistencia Técnica. 

Por lo general las micro y pequeñas  empresas se deben interesar por la asistencia 

técnica para de mejorar las áreas hncionales  de producción y control de calidad, con el 

objeto mismo, de mejorar sus procesos  productivos y elevar la calidad de sus productos y 

lograr ser competitivos. 



Necesidades de  Renovación  de Procesos Productivos y Equipo. 

.4 medida que el negocio va creciendo,  existe una mayor conciencia para ampliar o 

renovar los equipos, o los procesos productivos, pero el empresario se enfrenta  a la 

dificultad que implica tal renovación: alto costo de compra o de reparación y 

mantenimiento, falta de capacitación del personal, insuficiencia  de  oferta tecnológica 

nacional, desconocimiento total de cómo llevarlo a  cabo, inseguridad, problemas de 

financiamiento,  etcétera. 
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3.2.2. DESCRIPCIóN DE,L  PROGRAMA  DE  DECISIONES  ESTRATÉGICAS. 

El programa se basa en un simulador  donde participan varias empresas  manufactureras del 

mismo giro, bajo determinadas  condiciones del contexto que permite a  los  sujetos competir 

en  el desarrollo y operación  de su propio negocio. Surge la necesidad de  tomar decisiones y 

ajustar las estrategias  operativas  conforme el medioambiente va cambiando, al final del 

curso  se hace una evaluación de los resultados  obtenidos  por  cada empresa participante. Así 

mismo el simulador  esta  orientado  a desarrollar un sentido  de negocios y la habilidad de 

dirigir una empresa con visión global. 

Este programa esta  enfocado hacia los empresarios,  directivos y gerentes del sector 

manufacturero. El alto  ejecutivo debe ser capaz de desarrollar el trabajo en equipo, para así 

fomentar la descentralización y delegar  responsabilidades. 



Las Úreus~funcic~naleses que se discuten y se desarrollan  durante  todo el curso  son: 

Concepto 

Trabujo en equipo 

Tecnologíu; 

IS0 

Contabilidad y andlisis; 

Manejo eficaz del costu; 

Interpretación de los estados 
financieros; 

Capital inmovilizado y plazos 
&c entrega 

Toma de  decisimes; 

Reflawn estratégica 

Objetivo 

Promover la participación y comunicación 
entre e1 personal de un  área y entre las 
diferentes Breas de la empresa, 

Descubrir la importancia  de los equipos y 
sistemas  de  producción. 

Normas  de  calidad. 

Elaborar  balance  general, y el estado  de 
resultados. 

Establecer  mejores  formas  para su manejo. 

Análisis  de la información. 

Utilizar  de manera eficiente los recursos 
financieros 

Proceso  para  elegir Ia mejor  alternativa bajo 
presión. 

Definir el concepto  de  negocio y convertirlo 
en estrategias 

Cambiar  de  producción al mercado. 

Evaluar las ventajas  de los competidores. 

Analizar las necesidades del consumidor. 



La duracicin del curso es de  aproximadamente 24 horas  de trabajo. las horas se 

asignan de  acuerdo  a  las  siguientes  etapas  que integran el curso: 

Al termino del curso, cada  equipo  expone  sus  estrategias que 

vividas en el desarrollo del curso. 
Efupu 5 implemento y da sus conclusiones, atendiendo  a  las  experiencias 3 



El instructor que imparta el Programa de Decisiones Estratégicas, deberá cubrir el 

siguiente perfil: 

0 Ser profesionista titulado en áreas administrativas, económicas o ingenierías. 

Tener experiencia en capacitación, asesoría, asistencia técnica o consultoría a 

empresarios con un mínimo de 8 años. 

0 Conocer las actividades  de Nacional financiera en el ámbito  de capacitación y 

asistencia técnica, así como, con el programa que impartirá. 

El simulador  es un juego  didáctico no computarizado, de una  empresa industrial 

donde compiten de cuatro  a seis equipos  entre sí en  un lapso de 10 años. El modelo del 

Programa de Decisiones  Estratégicas se hndamenta en  la “circulacicit~ de capital”, donde 

el dinero  se transforma en materiales e insumos, maquinaria y equipo, y estos  a su  vez 

pasan a  ser  productos  terminados,  mano de obra,  gastos  directos  e  indirectos,  etcétera. 



El modelo también está  soportado por estados financieros (Estado  de Resultados y 

Balance General). 

ACTIVOS: ClRClJLAClÓN DEL CAPITAL 

INGRESOS 

=RESULTADOS 
- GASTOS 
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Cada  equipo o empresa  dispone  de los siguientes muterides para desarrollar el 

Un tablero  subdividido en tres  secciones  (activos fijos, Gastos  e  Inversiones). 

Tarjetas  de  equipo y maquinaria:  (taller  fimcional,  de  producción y de  línea); 

Símbolos  de  producto, son tarjetas  que  indican  que  tipo  de  producto  (Básico 

Extra,  Mega, Ultra); 

Portacostes, los cuales  denotan las órdenes  de  compra  de  insumos y producción, 

gastos y créditos  a  largo  plazo,  etcétera; 

Fichas,  éstas  representan el capital  circulante en tres  denominaciones; 

Tarjetas  de  mercado,  representan los mercados  de  Latinoamérica,  Norteamérica, 

Europa y Asia; 

Pronósticos, son las tendencias  de los productos  que se participan en  el curso. 



El desarrollo  de la simulación se presenta una serie de decisiones  que pueden 

adoptar los participantes de  acuerdo a la problemática que vayan enfrentando. 

Cada  equipo participante simulará una empresa, la cual comparte el mercado 

nacional con diversos  competidores  que generan los mismos productos, su posición en el 

mercado  es buena, sin embargo la globalización la obliga a desarrollar nuevos productos, su 

marketing y su tecnología  de producción. Los participantes de  cada  equipo deberán evitar 

que los productos  de la empresa  simulada sean desplazados del mercado actual, por lo que 

es necesaria realizar inversiones en la Investigación y desarrollo  de  nuevos  productos y 

entrar a nuevos mercados. 

Cada  equipo o empresa optará por: 

e Continuar con el producto en el segmento  de mercado actual; aumentar la 

rentabilidad con base en una mejor capacidad de producción; buscar nuevos 

mercados (concepto nct~ml de mgocio). 

0 Buscar nuevos clientes, desarrollar nuevos mercados e  introduciendo en ellos 

nuevos  productos (Adoptar m m e v o  corlcepto de negocio suporlc e/ desar~.o//o de 

“Extru ” y “Megu ’y. 



Los integrantes de las empresas  que participarán en este simulador, tomarán una 

serie de decisiones en cuanto  a: 

Rubro Decisión 

Cada  equipo definirá su estrutegiu  competitivu que desarrollará durante  todo el 

curso, como por ejemplo: 

Ser el mejor al elegir los productos 

Ser el mejor al hacer más eficiente la producción 

Ser el mejor al elegir los mercados 

Ser el mejor al adquirir  recursos 



3.2.3. DESARROLLO DEL CURSO, 

El simulador  es un importante medio de capacitación que ayuda a formar y desarrollar áreas 

tales  como:  conocimiento  de negocio, finanzas, planeación, control, toma  de decisiones, 

cálculo de  inversión,  financiamiento, modernización de plantas, y en sí, todas aquellas 

actividades  que tengan que ver con el ámbito directivo empresarial. 

Preparativos previos 

El  local a utilizar es preferible que  tenga una superficie de 50 a 70 metros 

cuadrados, el espacio debe  ser lo suficientemente  grande para acomodar siete mesas. La 

mesa de mercado debe ser lo suficientemente grande para alojar a siete personas (el 

Instructor y el Gerente  de  Marketing  de  cada  equipo).  Cada mesa debe contener lo 

siguiente: 

8 El nombre del equipo. 

0 Tres  tarjetas  de maquinaria de  talleres  füncionales. 

Una tarjeta de maquinaria para el taller de producción. 

Cuatro símbolos de  producto  “Básico”. 

Aproximadamente 30 “portacostes”. 

76 fichas  (todas  blancas). 

Una tarjeta  de mercado (la correspondiente al mercado nacional). 

0 Un Manual del Participante para cada  uno  de los miembros del equipo. 
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Iniciación del Curso. 

a) El instructor  expone la situación y planes de la propia empresa a los 

participantes para facilitar la comprensión  de los objetivos del curso, integrará 

los equipos  de  trabajo y el porqué usar un modelo de simulación 

El instructor  durante el desarrollo del curso  deberá: 

D Exponer los objetivos del P.D.E 

D Especificar  detalladamente las instrucciones 

D Hacer comprensibles los movimientos del P.D.E 

D Desempeña los roles de  consultor, recaudador, cliente, proveedor. 

D Proporciona la información necesaria durante  cada  período, así mismo 

denota diversos conocimientos  teóricos en  el desarrollo del curso, los cuales 

enriquecen los conocimientos de los participantes. 

b) Después  de haberse integrado  los  equipos, los participantes se  asignan la fbnción 

que desarrollará cada uno y dicha función cambiará conforme lo decidan, quienes integran 

el equipo 

Función Actividades 

Gerente de Merca&tecniu Responsable de ventas,  desarrollo de nuwos mercados. 

Gerente de fiuduccwn Responsable  de I y D, compras,  progranlacibn y control de la  producción. 

GereMe Financiero Responsable de cuentas  por  cobrar y crédtos, "factors-je". informes 
financieros. 

Gerente General Preside las reuniones y asume las responsabilidades  globales. 



c) El Instructor  muestra  a los participantes como circula el capital en esta empresa, 

hace que identifiquen el ciclo equivalente en los tableros  de su “empresa”: efectivo en caja, 

investigación y desarrollo, materia prima, producción, productos terminados, mercados, 

cuentas por cobrar, etc. 

d) La simulación contempla 10 años  de operación de la empresa,  iniciando  a partir 

del año  de 1996. Las empresas inician en las mismas condiciones, respecto  a efectivo en 

caja, capital, maquinaria, productos y mercado. Los grupos  se hacen cargo de las  empresas 

cuyas  operaciones están ya en marcha. Por lo tanto han de ubicarse las fichas y los 

“portacostes” para reflejar la situación al principio  de  1996. 

e) AI principio de cada año simulado cada empresa deberá: Pagar impuestos; 

Planificar sus actividades para cada  año; Invertir en Investigación y desarrollo  de nuevos 

mercados; Invertir en I S 0  (International Standard Organization); Invertir en capacitación, 

desarrollo de personal; Marketing y ventas. 

f ,  Cada  año  simulado  contempla  cuatro  trimestres y durante  cada trimestre, las 

empresas  deberán:  actualizar sus cuentas por cobrar y actualizar sus préstamos  a  corto 

plazo, pagar intereses generados y decidir si se  opta por nuevos préstamos  a  corto plazo; 

Invertir en investigación y desarrollo de productos; Recibir material pedido y pagar; Colocar 

órdenes de compra y pedir material; Actualizar producción en proceso; Modificar los talleres 

por cambio de  productohversiones en nuevos equipos y maquinaria; lniciar la  nueva 

producción - pagar gastos directos (mano de obra, útiles, electricidad, etc.); Entregar los 



productos terminados - registrar nuevas cuentas por cobrar; Pagar los gastos  de 

administración. 

h) AI término de cada  ejercicio  simulado  (año), las empresas  deberán:  actualizar los 

préstamos a largo plazo y pagar  intereses;  Pagar  gastos  indirectos de producción; Pagar el 

alquiler de edificios; Realizar la depreciación de  sus activos fijos; Realizar el cierre de los 

libros  (balance general y estado  de pérdidas y ganancias). 

El Programa de Decisiones  Estratégicas  contempla un objetivo  específico para cada 

año  simulado y debe  lograr  que los equipos  participantes los asimilen: 

Año Objetivo 

1Y97 Reconocer  la  importancia  de los reportes  financieros. 

1998 Análisis  de  las  inversiones ya iniciadas. 

1999 Evaluar  las  actuales  condiciones  financieras  de  cada  empresa. 

2000 Evaluar si la  empresa  no  necesita más financiamiento o capital. 

2001 Revisión  de  la estrategia. 

2002 Definir  planes a largo  plazo. 

2003 Realizar un anáIisis  de  mercado  entre los diferentes  equipos. 

2004 Realizar un análisis  de la competencia. 

2005 Cuestionarse : 
¿Cómo han analizado la información  a lo largo de los años? 
¿Han resultado  las  estrategias  formadas a partir de  la información  tangible e 
intangible? 

2006 Para  designar  al  equipo  ganador  dependerá  del  capital  propio  que  posee  cada 
compañia. 



Al final del curso: evaluación y conclusiones. 

AI finalizar y con la finalidad de  conocer las experiencias  que obtuvieron las 

empresas modelo, se recopilan éstas y se utilizan para sacar las conclusiones  generales. 

Básicamente  esto sirve para reforzar lo aprendido por los participantes, al permitirles 

aplicar sus experiencias  a sus propias compañías 

Cada equipo expondrá la estrategia que  adoptó  durante el curso y como la 

alcanzaron: se les  cuestionará  de  como verían a su empresa si  el simulador continuara 

durante 5 años más, que mejorarían si volvieran  a  tomar el curso y que aportación extra le 

harían a la simulación. 

Para finalizar el curso el instructor menciona los participantes de  que los objetivos 

expuestos al principio, fueron cumplidos en  su totalidad. 
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4. PRESENTACION 

DE 

RESULTADOS. 



Después  de  haber  conceptualizado la información  referente a capacitación 

y toma  de  decisiones,  así  como  denotado  las  funciones  de  Nacional 

Financiera, S . N . C .  como  organismo  gubernamenta1 y enunciando  lo  más 

fundamental  de su Programa  de  Decisiones  Estratégicas,  surge  la  necesidad 

de  conocer el punto  de  vista  de los empresarios a quienes  se  les ha 

impartido  el  curso,  con  el  objeto  de  saber los efectos o alcances  de  dicho 

programa  en  este  sector  empresarial. 

Es así como en  este  capítulo  se  muestran los resultados  acerca  del 

Programa  de  Decisiones  Estratégicas.  Para  cumplir  con  el  objetivo  del 

estudio,  se desarro116 u n  cuestionario  de 28 preguntas,  el  cual  se  basa  en  la 

escala  Liker y se utilizaron  cinco  frecuencias: 
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El  cuestionario  parte  del  universo  del  sector  micro y pequeño 

empresarial  manufacturero  de  nuestra  economía. El marco  muestra1 

utilizado  corresponde a u n  conjunto  de  micro y pequeños  empresarios 

manufactureros de1 Estado  de  Puebla. 

Para  aplicar  el  cuestionario,  hubo  la  necesidad  de  trasladarse  hasta 

las instalaciones  de  Nacional  Financiera  en el estado  de  Puebla;  se  aplicó a 

22 micro y pequeños  empresarios  manufactureros; 18  de  ellos  del  sexo 

masculino y 4 del  sexo  femenino;  con u n a  edad  promedio  de 44 años y u n  

nivel  de  escolaridad  promedio  de  bachillerato. 

L a  información  recolectada va encaminada a mostrar  los  puntos  de 

vista  sobre el Programa  de  Decisiones  Estratégicas,  en u n  primer  término, 

conocer  aspectos  generales  sobre el curso, en segundo  término,  saber  en  que 

areas  administrativas  hace  mayor  énfasis y en  tercer  término,  analizar la 

dinámica  sobre  la  cual  se  fundamenta el Programa  de  Decisiones 

Estratégicas. 

En la siguiente  tabla se muestra  de  manera  general los datos 

recopilados  mediante  el  cuestionario  antes  mencionado, más adelante  se 

presentan los valores  que  adquirió  cada  pregunta  que  integra  el 

cuestionario. 

73 



7 ' 4  



1. El contenido  del  curso  expresa  en  forma  clara la información 

necesaria  para  hacer  frente a los  problemas  que  implica  la  toma  de 

decis iones.  

FRECUENCIA TOTAL % TENDENCIA VALOR 
SIEMPRE 2 9.09 MEDIA 2.64 
CASI  SIEMPRE 3 13.63 MEDIANA 3 
A VECES 5 22.73 MODA 2 
CASI  NUNCA 9 40.91 DESV. STD. 1.18 
NUNCA 3 13.64 VALOR MíNIMO 1 

TOTAL 22 100.00 VALOR MAXIM0 5 

Los empresarios  consideran  que  el  curso  no  expresa en forma  clara l a  

información  necesaria  para  hacer  frente a los problemas  en  la  toma  de 

decisiones,  la  frecuencia  que más se  repite  es 2 (casi  nunca).  En  promedio, 

los empresarios  se  ubican  en 2.64 (casi  nunca).  De  igual  forma,  se  desvían 

de 2.64, en  promedio, 1.18 unidades  de  la  escala,  llama  la  atención  que sólo 

dos  empresarios  consideran  que el curso  muestra en forma  clara  la 

información  necesaria  para  hacer  frente a los problemas en  la  toma  de 

decisiones. 

Prácticamente  cerca  del 54% de los empresarios  consideran  que  el 

curso n o  proporciona  información  necesaria  para  enfrentar  problemas 

relacionados  con  la  toma  de  decisiones, el 23% considera  que sólo en 

algunos  aspectos si proporciona  información y el otro 23% considera  que en 

efecto,  el  curso si proporciona  información  clara  para  hacer  frente a los 

problemas  que  implica  la  toma  de  decisiones. (Crufica 4.1) 
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2. La duración  de  cada  etapa  fue  la  adecuada  para  que  usted  pudiera 

asimilar los temas y l a  informacibn  del  Programa  de  Decisiones 

Estratégicas. 

FRECUENCIA  TOTAL % TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE 10  45.45 MEDIA  4.23 
CASI  SIEMPRE 8 36.36 MEDIANA 5 
A VECES 3 13.64 MODA 5 
CASI NUNCA 1 4.55 DESV.  STD. O. 87 
NUNCA o 0.00 VALOR  MINIM0 2 

TOTAL 22 100.00 VALOR  MAXIM0 5 

Los empresar ios   cons ideran   que   l a   durac ión   de   cada   e tapa   de l   curso  

es la   adecuada  para   as imilar  los t emas  y la   in formación   conten ida   en  él.  El 

valor   más   f recuente  es 5 ( s iempre) .   En   promedio ,   l a   op in ión   empresar ia l  se 

ubica   en   4 .23   (cas i   s iempre) ;   de   igua l   forma.  se desv ían   de   4 .23   en  

promedio,  0.87  unidades   de   l a   esca la .  Só10 un  empresar io   declara   que  la  

duración  para   cada  e tapa  no  es   la   adecuada.  

Más  del 80% d e  los empresar ios   cons ideran   óp t ima  la   durac ión   de  

cada   e tapa   de l   curso ,   cerca   de l   14%  cons ideran   que  a veces  l a  durac ión   es   l a  

óp t ima  para   cada   e tapa  y sólo el 5% no   cons idera   que   l a   durac ión   de   cada  

e tapa   sea   l a   adecuada   para   as imi la r   los   t emas  y la   in formación   de l   curso .  
(Gráficu 4.2)  

7 4  



3. Los materiales  didhcticos  (tableros,  fichas,  portacostes,  etc.)  en los 

cuales  se  apoya  el  curso  fueron  suficientes  para  que  usted  pudiera 

asimilar los temas. 

FRECUENCIA  TOTAL Oh TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE I 2  54.55  MEDIA  4.5 
CASI  SIEMPRE 9 40.91  MEDIANA  4.5 
A VECES 1 4.55  MODA 5 
CASI  NUNCA o 0.00 DESV.  STD. 0.60 
NUNCA o 0.00 VALOR  MINIM0 3 
TOTAL 22 100.00 VALOR  MAXIM0 5 

- 

Se  piensa  que los materiales  en los cuales  se  apoya el curso  son 

suficientes  para  asimilar  los  temas y la  información  contenida. La 

frecuencia  que  más  se  repite  es 5 (siempre). En promedio, los empresarios 

se u b i c a n  en 4 .50  (casi  siempre); y los datos  se  desvían, con respecto al 

promedio, 0.60 unidades  de  la  escala.  Nadie  considera  insuficientes los 

materiales  de  apoyo. 

El 95% piensa  que  los  materiales  didácticos  en los que  se  apoya  el 

P.D.E.  si logran  ayudar al empresario a comprender los temas e informac 

del  curso, el 5% sobrante  declara  que sólo a veces los materiales  cump 

con su función. (Gráfica 1.3) 

1 ón 

len 

77 



4 .  El Programa  de  Decisiones  Estratégicas  constituye una estrategia 

adecuada  para l a  capacitación. 

FRECUENCIA  TOTAL % TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE 3 13.64 MEDIA  3.00 
CASI  SIEMPRE 8 36.36 MEDIANA 2 
A VECES 1 4.55  MODA 4 
CASI  NUNCA 6 27.27 DESV. STD. 1.41 
NUNCA 4 18.18 VALOR  MINIM0 1 
TOTAL 22 100.00 VAtOR  MAXIM0 5 

A q u í  hay  opiniones  encontradas,  con  respecto a considerar al P .D.E.  

como  estrategia  para  la  capacitación.  La  frecuencia  que  más  se  repite  es 4 

(casi  siempre). E n  promedio, los empresarios  se  ubican  en 3 (a  veces); los 

datos se desvían  de 3,  en promedio, 1 .41  unidades  de l a  escala.  La 

tendencia  que  muestran los datos,  denota  en  igual  proporción, la  adopción 

de  valores  altos y valores  bajos. 

La mitad  de los empresarios  declara al P.D.E.  como  una  estrategia  de 

capacitación  para  su  desarrollo  empresarial,  pero  llama  la  atención  que 

cerca  de u n  45% no lo considera  así; y u n  5% se  mantiene  indeciso  con 

respecto a este  punto. (Crúficu 4.4) 
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5. Nacional  Financiera  supervisa los efectos  logrados  con los cursos  que 

imparte. 

FRECUENCIA  TOTAL % TENDENCIA  VALOR 

5. SIEMPRE 6 27.27 MEDIA  4.14 
4.  CASI  SIEMPRE 14  63.64 MEDIANA 4 
3. A VECES 1 4.55  MODA 4 
2.  CASI  NUNCA 1 4.55 DESV.  STD.  0.71 
1. NUNCA o 0.00 VALOR  MINIM0 2 
TOTAL 22 100.00 VALOR  MAXIM0 5 

Se  afirma  que  Nacional  Financiera  da  seguimiento a los  efectos  del 

P.D.E.  La  frecuencia  que  más  se  repite  es 4 (casi  siempre).  En  promedio, 

los empresarios  se  ubican en 4 .14  (casi  siempre). Los datos,  se  desvían  de 

4 .14 ,  en promedio, 0.71 unidades  de  la  escala. 

El 91% confirma  que  Nacional  Financiera,  da  seguimiento a los 

efectos  alcanzados  con los cursos  que  imparte, un  594 considera  que  en 

algunas  ocasiones si lo lleva a cabo y el otro 5% definitivamente  afirma  que 

no  hay u n  seguimiento a los resultados  obtenidos  mediante los cursos  que 

imparte. (Crtífiictr 5 .2)  

79 



6. El Programa  de  Decisiones  EstratCgicas  cumplió  con el objet ivo  de 

fomentar  un  proceso  de  toma  de  decisiones.  

FRECUENCIA  TOTAL Oh TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE 1 4.55  MEDIA 2.36 
CASI SIEMPRE 4 18.18 MEDIANA 4 
A VECES 4 18.18 MODA 1 
CASI  NUNCA 6 27.27 DESV.  STD.  1.26 
NUNCA 7 31.82 VALOR  MINIM0 1 
TOTAL 22 100.00 VALOR  MAXIM0 5 

La mayoría  de los empresarios  consideraron  que el P . D . E .  no cumple 

con el objetivo  de  fomentar u n  proceso  de  toma  de  decisiones. La 

frecuencia  que  más  se  repite  es 1 (nunca). En promedio,  los  empresarios  se 

ubican  en  2.36  (casi  nunca); y los datos  se  desvían  de  2.36,  en  promedio, 

1.26 en  la  escala  con  respecto a l  promedio. 

Cerca  del 60% de los empresarios  piensan  que el curso no cumple  con 

el objetivo  de  fomentar un proceso  de  toma  de  decisiones, un  18% creen  que 

s610 en  ciertos  aspectos  el  curso  fomenta un  proceso  de  toma  de  decisiones 

y el 22%  parte  confirman  que  el  Programa  cumple  con  dicho  objetivo. 
(Grlificu 4.6) 
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7.  El curso  aportó  recursos  suficientes  para  comprender  claramente l a  

relación  existente  entre  estrategia  de  negocio,   controf y planeación  del 

mismo. 

FRECUENCIA  TOTAL '!/!e TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE 9 40.91 MEDIA  3.91 
CASI SIEMPRE 5 22.72 MEDIANA  3.5 
A VECES 7 31.82 MODA 3 
CASI  NUNCA 1 4.55 DESV. STD. 0.92 
NUNCA o 0 .00  VALOR  MINIM0 2 
TOTAL 22 100.00 VALOR  MAXIM0 5 

Una  proporción  considerable  de  empresarios  confirman  que el curso 

aporta  suficientes  elementos  para  comprender la relación  entre  estrategia, 

control y planeación  de  negocio. El valor  que  más  repetitivo  es 3 (a  veces). 

Su promedio  es  de 3.91 (casi  siempre) y tos datos  se  desvían 0.92 de  la 

escala,  con  respecto  al  promedio. 

A m i s  del 63% de 10s empresarios  les  queda  claro  la  relación 

existente  entre  estrategia,  control y planeación  del  negocio, el 32% se 

muestra  indeciso  ante  esta  situación y só10 el 5% no asimilan  la  relación 

existente. (Craficu J. 7) 
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8. El Programa  de  Decisiones  Estratégicas  cumplió  con sus  expectativas 

a nivel  administrativo y direccional. 

FRECUENCIA  TOTAL '/o TENDENCIA VALOR 

SIEMPRE 3 13.64 MEDIA 2.41 
CASI  SIEMPRE 3 13.64 MEDIANA  1.5 
A VECES 2 9.09 MODA 1 
CASI  NUNCA 6 27.27 DESV. STD. 1.47 
NUNCA 8 36.36 VALOR  MINIM0 1 
TOTAL 22 100.00 VALOR  MAXIM0 5 

E n  la  mayoría  de los casos el curso  no  satisface las expectativas  de 

los empresarios  que  tomaron  el  curso: El valor más frecuente  es 1 (nunca). 

E n  promedio los sujetos  se  ubican  en  2.41  (casi  nunca), y los datos  se 

desvían  de  2.41,  en  promedio,  1.47  unidades  de la escala. Es necesario 

subrayar  que sólo seis  empresarios  consideran  que el curso  cumplió  con  sus 

expectativas a nivel  administrativo y direccional. 

Es  evidente  que a l  64% de los empresarios,  el  curso  no  resulta  ser lo 

que  esperaban, 9% se  muestra  indeciso y sólo u n  27% afirma  que el curso 

cumple  con  sus  expectativas  empresariales. (Crufica J.#)  
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9. Proporcionar  suficientes  elementos  (teóricos y prácticos)  para  poder 

aplicar  un  controt  sobre las operaciones  de  la  empresa. 

FRECUENCIA  TOTAL ?fó TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE 3 13.64 MEDIA  3.23 
CASI SIEMPRE 4 18.18 MEDIANA  3.5 
A VECES 11 50.00 MODA 3 
CASI  NUNCA 3 13.64 DESV.  STD. 1 .o2 
NUNCA 1 4.55 VALOR  MINIM0 1 

TOTAL 22 100.00 VALOR MAXIM0 5 

En su mayoría, los sujetos  expresan  que el curso  algunas  veces el 

curso  proporciona  suficientes  elementos  para  tener u n  control  sobre  las 

operaciones  de l a  empresa. El valor  más  frecuente es 3 (a  veces). El 

promedio  que  se  registra  es  de 3.23 (a  veces). Los datos  muestran  una 

desviación  de 1.02 unidades  de  la  escala. 

La mitad  de los sujetos  considera  que el curso,  algunas  veces 

proporciona  suficientes  elementos  para  aplicar un  control  sobre  las 

operaciones  de  la  empresa, el 3 1.5% confirma  que si se  obtienen  elementos 

suficientes y sólo u n  5% cree  que no aporta  elementos  suficientes. (Grcificu 

1.9) 
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10. El Programa  de  Decis iones  Estratégicas  le   despertó  e l   interés   para 

dar  continuidad a los temas q u e  aborda.  

FRECUENCIA  TOTAL % TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE 5 22.73  MEDIA  3.73 
CASI  SIEMPRE 10 45.45  MEDIANA 4 
A VECES 3 13.64  MODA 4 
CASI  NUNCA 4 18.18 DESV.  STD. 1 .O3 
NUNCA o 0 .00  VALOR  MINIM0 2 

TOTAL 22 100.00 VALOR  MAXIM0 5 

El impacto  del  curso  por  despertar  interés  por 10s temas  que  aborda, 

en los empresarios,  resulta  ser  positivo, el  valor  más  frecuente  es el 4 (c,asi 

siempre).  En  promedio, los empresarios  registran u n  3 . 7 3  (casi  siempre), 

con  una  desviación  de 1.03 unidades  de la  escala  con  respecto al promedio. 

Como  se  puede  observar,  más  del 60% de los sujetos  afirman  que el 

curso  despierta  el  interés  por  ahondar  en los temas  que  contempla, u n  18% 

no creé  que  se  logra  tal  hecho. (Gráficn 4.10) 
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A su JUICIO, E N  Q U E  AREAS D E B E R ~ A  P R O F U N D I Z A R  MAS E L  CIJRSO: 

1 1 .  La Planeación. 

FRECUENCIA  TOTAL % TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE 5 22.73 MEDIA 4.14 
CASI  SIEMPRE 15 68.18 MEDIANA 4 
A VECES 2 9.09 MODA 4 
CASI  NUNCA o 0.00 DESV.  STD. O.  56 
NUNCA o 0.00 VALOR  MINIM0 3 

TOTAL 22 100.00 VALOR  MAXIM0 5 

Los empresarios  consideran  que  debe  atenderse  más el tema  de  la 

planeación;  el  valor  más  frecuente  es 4 {casi  siempre). El promedio  que  se 

registra es 4 .14 (casi  siempre),  con u n  desvío  de 0 . 5 6  de  la  escala  con 

respecto al promedio. 

Cerca  del 91% de  los  encuestados  coinciden  en  que el curso  tiene 

deficiencias  en  el  tema  de l a  planeación,  ninguna  persona  manifiesta lo 

contrario y sólo el 9% considera  que  en  ciertos  aspectos  debe  profundizar 

más. ((iraficu 4.11) 
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12. La Producción 

Promedios  en  aspectos  de  la  producción. 

Tema  Promedio 

Manejo  eficaz  de  costos 

lmplementación  de  tecnología 

Control  de  calidad 

4.00 

4.50 

4.09 

La gran  mayoría  de los empresarios  considera  que el curso  debe 

profundizar  más en los temas  relacionados  con el área  de  producción. Si se 

observan  los  promedios  registrados, en las  tres  áreas los promedios  se 

ubican  en  el  valor 4 (casi  siempre). En los tres  aspectos,  ninguna  persona 

adopta  una  postura  diferente a las  tendencias. 

Porcentajes  en  aspectos  de  la  producción. 

Tema Porcentaje 

Manejo  eficaz  de costos 73% 

lmplementación  de  tecnología 91% 

Control  de  calidad a2 ya 

En el  ámbito  de la producción, El 73Y0 cree  conveniente  atender el 

tema  de  manejo  de  costos; u n  91% lo  indica en  la implementación  de 

tecnología; y el 82Y0 l o  considera  así,  para el tema  de  control  de  calidad. 
(Grcíficff 4.12) 

86 



13. La Mercadotecnia. 

Promedios  en  aspectos  de  la  mercadotecnia.  

Tema  Promedio 

Análisis de  mercado 

4 .14  

4.09 

Los empresarios  manifiestan  que  el  curso  debe  abarcar  más  sobre los 

temas  relacionados  con  la  mercadotecnia,  en los dos  aspectos  considerados, 

se  observa  que  la  tendencia  es  de 4 (casi  siempre). 

Porcentajes  en  aspectos  de l a  mercadotecnia. 

Tema  Porcentaje 

Benchmarking 78% 

Análisis de  mercado 82% 

Cerca  del 78% de los empresarios  creen  conveniente  que el curso 

aborde más información  sobre  benchmarking y el 82% los considera  así, 

para  el  tema  de  análisis  de  mercados. (Gruficu #.13) 
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14. Las  Relaciones  personales. 

Promedios  en  aspectos  de las relaciones  personales. 

Tema Promedio 

Trabajo en  equipo 1.50 

Formas  de  integración 1.82 

Como  puede  apreciarse, en cuanto al trabajo  en  equipo y l as  formas 

de  integracibn  del  curso,  se  registran  promedios  muy  bajos  con  la  tendencia 

hacia 1 (nunca),  reflejando  que  el  curso,  en su contenido,  fomenta  las 

relaciones  personales  de los individuos. 

Porcentajes  en  aspectos  de las relaciones  personales. 

Tema Porcentaje 

Trabajo en  equipo 

Formas  de  integración 

86 Yo 

91 Yo 

Casi el 87% de los sujetos  afirman  que  no es necesario  profundizar  en 

el tema  de  trabajo  en  equipo y el 91% lo manifiesta  así,  para  las  formas  de 

integración. (Grufisa 1.11) 



15. Las Finanzas.  

Promedios  en  aspectos  de las finanzas.  

Tema  Promedio 

Análisis  de  estados  financieros 

Análisis y evaluación  de 
proyectos. 

3.77 

4.41 

Los empresarios  consideran  que  el  curso  debe  proporcionar  más 

información  sobre los temas  financieros, si se observan los promedios,  la 

tendencia  para el análisis  de  estados  financieros  se  ubica  en 3 (a  veces) y 

para el análisis y evaluación  de  proyectos,  se  observa  que  la  tendencia  es  de 

4 (casi  siempre). 

Porcentajes  en  aspectos  de las f inanzas.  

Tema  Porcentaje 

Análisis  de  estados  financieros 

Análisis y evaluación  de 
proyectos. 

59% 

86 Yo 

Los porcentajes  denotan  que más de  la  mitad  de los empresarios  creen 

que el curso  debe  tratar  más  sobre  el  análisis  de  estados  financieros, y 

cuatro  quintas  partes lo  considera  así  para el análisis y evaluación  de 

proyectos. (Crújicrr J. 15)  
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16. Contable y fiscal. 

Promedios  en  el  aspecto  contable y fiscal. 

Tema  Promedio 

Régimen  fiscal 

Técnicas y procesos  contables 

4 .41  

3.86 

La gran  mayoría  de  los  empresarios  manifiestan  que el curso  debe 

profundizar  más  sobre los temas  relacionados  con  lo  contable y lo fiscal. Si 

se  observan los promedios  registrados, la tendencia  de  éstos  es  hacia 4 (casi 

siempre). 

Porcentajes  en el aspecto  contable y fiscal. 

Tema  Porcentaje 

Régimen  fiscal 

Técnicas y procesos  contables 

82 YO 

72% 

En el ámbito  contable el 82% cree  conveniente  atender el terna, y u n  

72% lo indica  necesario  para  el  régimen  fiscal. (Grúficu 4.16)  
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LA  DINAMICA  DEL  PROGRAMA DE D E C I S I O N E S   S E   C A R A C T E R I Z O  

POR:  

17.  Permitirle  tomar  decisiones  con  base  en el entorno  empresarial .  

FRECUENCIA  TOTAL % TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE 12 54.55 MEDIA  4.23 
CASI  SIEMPRE 4 18.18 MEDIANA  3.5 
A VECES 5 22.73 MODA 5 
CASI  NUNCA 1 4.55 DESV. STD. 0.97 
NUNCA o 0.00 VALOR  MINIM0 2 

TOTAL 22 100.00 VALOR MAXIM0 5 

La  mayoría  de  las  personas q u e  tomaron el curso  afirman  que  la 

dinkmica  del  P.D.E.  promueve  la  toma  de  decisiones  con  base e n  el entorno 

empresarial.  La  frecuencia  que más se  repite  es 5 (siempre).  El  promedio  de 

los empresarios  se  ubica  en  4.23  (casi  siempre), los datos  mantienen  una 

desviación  de 0.97 unidades  en  la  escala  con  respecto al promedio. 

Cerca  del 72% de los empresarios  consideran  que  la  dinámica  del 

curso  refiere a l a  toma  de  decisiones  con  base  en el entorno  empresariat, u n  

23%  se  muestra  indeciso  ante  esta  situación y un 5% no  cree  que  la 

dinámica  fomente  dicho  proceso. (Grúfieu 4.17)  
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18. Lograr que usted  adopte  rápidamente los cambios  del   entorno.  

FRECUENCIA  TOTAL % TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE 1 4.55 MEDIA  2.68 
CASI  SIEMPRE 4 18.18 MEDIANA 2.5 
A V E C E S  6 27.27 MODA 2 
CASI  NUNCA 9 40.91 D E S V .   S T D .  1 .O4 
NUNCA 2 9.09 VALOR  MINIM0 t 

TOTAL 22 100.00 VALOR  MAXIM0 5 

Varios  empresarios  consideran  que  la  dinámica  del  curso  no  logra q u e  

ellos  adopten  rápidamente los cambios. La frecuencia  que  mis  se  repite  es 2 

(casi  nunca). El promedio  registrado  es  de 2.48 (casi  nunca), y los datos  se 

desvían,  en  promedio I .O4 unidades  de  la  escala. 

La  mitad  de los empresarios  afirman  que la dinámica  del  curso  no 

ayuda a adoptar  rápidamente los cambios,  una  cuarta  parte  de  ellos 

considera  que  en  algunas  ocasiones si se  logra  este  propósito y la  otra 

cuarta  parte  opina  que l a  dinámica si logra  tal  propósito. (Grúfica 4.18) 
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19. Alcanzar  un al to  grado  de  participación y comunicación  entre los 

integrantes. 

FRECUENCIA  TOTAL % TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE 10 45.45 MEDIA 4.27 
CASI  SIEMPRE 8 36.36 MEDIANA 4 
A VECES 4 18.18 MODA 5 
CASI  NUNCA o 0.00 DESV. STD. 0.77 
NUNCA o 0.00 VALOR  MINIM0 3 

TOTAL 22 100.00 VALOR  MAXIM0 5 

Se  confirma  que  la  dinámica  del  curso  logra  que,  en u n  alto  grado, los 

empresarios  participen y se  comuniquen  entre  ellos. El  valor  que msis se 

repite  es 5 (siempre).  En  promedio,  la  opinión  de los sujetos  se  ubica en 

4 .27  (casi  siempre), y de  igual  forma,  hay  una  desviación  de 4 .23 ,  en 

promedio, 0.77 unidades  de l a  escala. 

El 92% de los individuos  opina  que  la  dinámica  logra un  alto  grado 

de  participación y comunicación  entre los individuos.  Llama  la  atención que 

u n  18% se  muestran  indecisos  sobre  este  aspecto. (Grúficu 4.19) 
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20. Permitir  que  usted  se  involucrara de forma  activa  en  el  logro  de los 

objetivos y metas  planeadas. 

FRECUENCIA TOTAL % TENDENCIA VALOR 

SIEMPRE 8 36.36 MEDIA 4.14  
CASI SIEMPRE 9 40.91 MEDIANA 3 
A VECES 5 22.73 MODA 4 
CASI NUNCA o 0.00 DESV.  STD. O.  77 
NUNCA o 0.00 VALOR MINIM0 3 

TOTAL 22 100.00 VALOR MAXIM0 5 

Los empresarios  indican,  que l a  dinámica  induce a involucrarse  más 

afondo  en los propósitos  del  equipo. El valor  que  más  se  repite  es 4 (casi 

siempre).  En  promedio, los empresarios  se  ubican  en 4 .17  (casi  siempre). 

En  iguales  circunstancias,  se  muestra una  desviacicin  de 1.18 unidades  de  la 

escala  con  respecto a l  promedio. 

El 87% de los sujetos  confirman  que  la  dinámica  induce a 

involucrarse  más  con los objetivos y metas  planeadas;  el 13% restante  no 

muestra  una  postura  clara  con  respecto a este  punto. (Grufica 4.20) 
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21. El cambio  de  roles  permitió  observar  en  que  área  funcional  puede 

aplicar  mejor  sus  habilidades y aptitudes. 

FRECUENCIA  TOTAL % TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE 5 22.73 ME0 tA 3.95 
CASI  SIEMPRE 12 54.55 MEDIANA 3 
A VECES 4 18.18 M O D A  4 
CASI  NUNCA 1 4.55 DESV. STD. O. 79 
NUNCA o 0.00 VALOR MINIM0 2 

TOTAL 22 100.00 VALOR  MAXIM0 5 

Gran  parte  de los empresarios  están  de  acuerdo en que,  el  cambio  de 

roles  ayuda a observar  que  área o función  dominan  mejor,  la  frecuencia  que 

mhs  se  repite  es 4 (casi  siempre),  reflejhndose u n  promedio  de 3.95 (casi 

siempre),  can  una  desviación  de los datos  de 0.79  unidades  de  la  escala y 

con  respecto  al  promedio. 

Tres  cuartas  partes  de  los  empresarios  afirman  que  con el cambio  de 

roles  se  observa en que  áreas  pueden  aplicar  mejor  sus  conocimientos y 

habilidades, u n  18% considera  que  sólo  algunas  veces  la  dinámica  logra 

este  propósito y sólo  el 5% no  lo  considera  así. (Grtifica 4.22) 
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22. Mostrar  como  gestionar  de  manera  eficiente los recursos  disponibles 

de la  organización. 

FRECUENCIA  TOTAL % TENDENCIA  VALOR 

SIEMPRE 1 4.55  MEDIA 2.64 
CASI  SIEMPRE 4 18.18 MEDIANA 3 
A VECES 6 27.27 MODA 2 
CASI  NUNCA 8 36.36 DESV. STD. 1 .o9 
NUNCA 3 13.64 VALOR MINIM0 1 

TOTAL 22 100.00 VALOR MAXIM0 5 

La  mitad  de los empresarios  coinciden  en  que  la  dinámica no enseña 

al  empresario  cómo  gestionar  eficientemente sus recursos. La frecuencia 

que  más  se  repite  es 2 (casi  nunca}.  En  promedio, los empresarios  se  ubican 

en  2.64  (casi  nunca); los datos  se  desvían  de  2.64,  en  promedio, 1.09 

unidades  de  la  escala. 

El 51% consideran  que  la  dinámica  del P .D.E.  no induce a gestionar 

eficientemente los recursos  disponibles  de  la  empresa; u n  27%  indica  que a 

veces  se  cumple con este  objetivo y sófo  el 22%  afirma que la dinámica sí 

induce a gestionar  de  forma  eficiente  los  recursos  de  una  organización. 
(Crúfiica 1.22) 
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5. CONCLUSIONES. 



Mediante  la  investigación  realizada  se  pudo  observar  una  serie  de  virtudes y 

de  deficiencias  que  puede  poseer u n  curso  de  capacitación  como el 

Programa  de  Decisiones  Estratégicas,  así  como  las  ventajas y 

consecuencias  que  esto  pudiera  significar  tanto  para  el  organismo  que 

imparte el curso  como  para  aquellas  personas  que  asisten a él .  

Analizando  las  primeras  tablas  presentadas,  podemos  observar 

diversos  efectos  del  Programa  de  Decisiones  Estratégicas  sobre los 

empresarios a quienes  se  les  impartió el curso. 

Todo  programa  de  capacitación,  debe  emprender  acciones  que  logren 

que  las  personas  contribuyan  de la mejor  forma al logro  de  sus  objetivos, 

debe  lograr  modificar  sus  conductas  para  alcanzar los objetivos  establecidos 

a nivel  organizacional. 
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Antes  de  presentarse el proyecto  de  capacitación,  es  necesario 

detectar  las  necesidades  de  capacitación,  para  este  caso  convino  denotar  las 

princ 

a clu 

defic 

pales  deficiencias o necesidades  de  los  micro y pequeños  empresarios, 

enes va dirigido el curso y que en  su  gran  mayoría  presentan 

encias  de  en  recursos  como  en  la  forma  de  administrar su negocio. 

Así mismo  se  debe  indicar  claramente el objetivo  para  llevar a cabo 

El  Programa  de  Decisiones  Estratégicas  propone  como  objetivo  principal  el 

sensibilizar  al  empresario  acerca  de  la  necesidad  de  tomar  decisiones 

estratégicas en los diversos  ámbitos  administrativos y áreas  funcionales  de 

la  organización,  como  se  puede  observar en los resultados  obtenidos  más  de 

la  mitad  de  los  empresarios  consideran  que  el  curso no fomenta  la 

aplicación  de u n  proceso  de  toma  de  decisiones. 

U n  programa  de  capacitación  debe  estipuIar  el  tiempo  necesario  para 

desarrollarlo y lograr  que los sujetos  puedan  asimilar  el  objetivo, los temas 

e información  del  mismo. E n  ese  aspecto, los resultados  indican  que  la 

duración  de  cada  etapa  fue  la  adecuada  para  asimilar los temas e 

información  referentes a como  desarrollar el curso,  pero  dicha  información 

no fue  suficiente  para  que  los  sujetos  puedan  afrontar  los  problemas  que 

implica  la  toma  de  decisiones.  De  igual  forma  se  concluye  que,  por  mayoría 

que el curso  no  cumple  con el objetivo  de  fomentar,  en el empresario, u n  

proceso  de  toma  de  decisiones. 
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,io ap l icado  a los empresar  

a j u i c io   de   cada   su j e to ,  

ámbi tos   de   i ndo le   admin i s t r a t ivo ,  el cues t ionar  

contempla   una   secc ión   de   t emas ,   en  tos que  

En  cuanto  a conten ido   de   in formación   de   d iversas   á reas   func iona les  y 

. ios  

s e  

cues t ionaba   la   neces idad   de   p rofundizar   en   esa   á rea  o tema  adminis t ra t ivo ,  

Los resu l tados   a r ro jados   permi ten   observar   que   e l  80%, en   promedio ,   de  los 

empresar ios   cons idera   conveniente   que ,   se   rev ise   l a   e l   curso  y se   p rofundice  

en   t emas   como:  la  Planeación,  f inancieros,   mercadológicos,   de  producción, 

contab les  y rég imen  f i sca l ,   que   resu l tan   se r   esenc ia les   para   e l   desar ro l lo   de  

toda   empresa  u organismo.  

Ot ro   aspec to   t rascendenta l   que   debe   cumpl i r   l as   personas   que  

implemen tan   un   p rog rama   de   capac i t ac ión   e s ,   da r   s egu imien to  a los e fec tos  

or ig inados   por   l a   impar t ic ión   de l   curso .   En   es te   aspec to  los empresar ios  

co inc iden   en   que   Nacional   F inanciera   rea l iza   un   seguimiento   despues   de  

impar t ido   e l   curso .  

Es to  lo desarrol la   en  la   s iguiente   forma,  el curso  en  s i   es   una 

s imulac ión   de   una   empresa   manufac turera   que   compi te   con   o t ras   para  

desar ro l la r  y vender   nuevos   p roductos ,  y lo que   pers igue   impl íc i tamente  el 

cu r so  y los impar t idores ,  es observar   l as   debi l idades  y def ic ienc ias   que  

t iene   cada   empresar io ,  y en  es tá   forma  poder   ofrecer   nuevos  servicios   de 

capac i tac ión  y as i s tenc ia   t écn ica ,   que   vayan   más   o r ien tados   de   acuerdo  a l as  

carac te r í s t icas   p r imordia les   de   cada   empresar io ,  

1 O0 



El  curso  ésta  diseñado  para  reflejar  las  necesidades  de  carácter 

gerencia1  que  tienen  los  micro y pequeños  empresarios,  es  por  ello  que el 

cursa  posee  ciertas  deficiencias,  entre  las  cuales  destacan:  el  casi  nulo 

cumplimiento  del  objetivo  que  estipula,  con lo cuál,  en  su  mayoría, el curso 

no  cumplió  con  las  expectativas  que  tenían  los  empresarios  que  asistieron al 

curso;  la  escasa  información  referente a temas  actuales  como  normas  de 

calidad, I S 0  9000, etcétera. 

Retomando la información  contenida  en el curso.  Dentro  de los 

efectos  positivos  que  se  pudieron  observar  al  realizar el estudio  esta: 

1 La duración  del  curso,  así  como la  de  cada  etapa  parecen  ser la  

adecuada  para  desarrollar  el  curso. 

2 Los  materiales  didácticos  con los que  cuenta el curso  son  parte 

esencial  para  desarrollar el curso. 

3 El  Programa  despertó el interés  en los empresarios,  para  dar 

continuidad a los temas  que  aborda,  de los empresarios,  éste 

resulta  ser u n  objetivo  implícito  del  curso, ya que  al  despertar 

el  interés  del  empresario  Nacional  Financiera  puede  ofrecer  sus 

productos y servicios  en  este  ámbito. 

4 En el desarrollo  del  curso  se  fomenta el trabajo  en  equipo y se 

da u n  alto  grado  de  integración  entre los participantes. 
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5 La  dinámica  del   curso  permite  tomar  decisiones  con  base  en  el  

entorno  empresarial,  un  alto  grado  de  participación y 

comunicación  entre  los  participantes,   que  también  es  parte 

esencial   de  u n  curso  de  capacitación,  permite  observar l as  

fuerzas  y debi l idades a nivel  gerencia1  en  los  participantes.  

Con  respecto a comprobar sí el   Programa  de  Decisiones  Estratégicas 

sirve  como  herramienta  para  mejorar  el   proceso  de  toma  de  decisiones  del  

micro y pequeño  empresar io;   se   concluye,   que eI objetivo  principal  del  

Programa  de  Decis iones  Estratégicas ,   no  es   crear   un  proceso  de  toma  de 

decisiones,   sino  más  bien,   sirve  como  fi l tro o marco  de  referencia  para  que 

los   encargados  de  los   programas  de  capaci tación y asistencia  técnica  de 

Nacional  Financiera,   puedan  ofrecer  nuevos  curso,   productos y servicios,  

acordes a cada  empresario y tomando en cuenta  la  forma  en  que  se 

desenvolvió  cada  uno  de  los   empresar ios   que  toma el curso  de  capaci tación.  
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