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Resultados de Aprendizaje

La comprension de la importancia de la gestion para la sociedad y los individuos

La comprension del papel de la gestion

La habilidad de enumerar y definir las funciones bdsicas de la gestion

La comprension de las destrezas bdsicas de gestion y su relativa importancia para los gerentes
El conocimiento de las destrezas que ayudan a los gerentes a ser exitosos

La comprension de la relacion entre direccion y gestion

La valoracion de los enfoques de Estilos y caracteristicas del liderazgo

Apreciaciones de usar las Relaciones de Accionistas dentro del marco empresarial

o N LA LN R

Apreciaciones de temas emergentes y asuntos de hoy
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Fase 1
Introduccion



El Papel de la Gestion B

* Definicion de Gestion
a) Proceso de actividades continuadas y relacionadas
b) Suponey se centra en alcanzar metas organizacionales
c) Funciona cony a través de personas y otros recursos organizacionales

* El Proceso de Gestion: Funciones de la Gestion
* Planificacion
* Organizacion
* Influencia
e Control

1. Recoger informacion que mide el rendimiento reciente

2. Referenciar el desempefio presente de estandares
preestablecidos

3. Desarrollar modificaciones para cumplir con los estandares

preestablecidos



Objetivos de |a gestidn a

* Proceso de Gestion y Cumplimiento de Objetivos

Preferencia por la accion

Cercania al cliente

Autonomia y emprendimiento

Productividad a través de las personas
Orientacion practica y basada en valores
“Dedicate a tu negocio base”

Forma organizacional simple con personal escaso
Propiedades flojas-apretadas simultaneamente



Definicion de Gestion '

* Gerente
* Persona que planifica, organiza, dirige y controla el trabajo de
otros para que la organizacion cumpla sus objetivos.
* Es responsable de la contribucion.

* Hace las cosas a través de los esfuerzos de otras personas.
* Es habil en el proceso de gestion.

* Proceso de Gestion

* Se refiere a las cuatro funciones basicas del gerente de
planificacion, organizacion, direccion y control
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Fase 2
Transferencia de
conocimientos




Capacidad de gestidn: La Clave del Exito de la Gestidn
* Definicion de Capacidad de Gestion

* Vision clasica
B Destrezas Técnicas
M Destrezas Humanas
B Destrezas Conceptuales

* Vision contemporanea

1. Definir las actividades principales que realizan los gerentes
2. Enumerar las destrezas necesarias para llevar a cabo estas actividades con éxito

Actividades principales que desempenan los gerentes
modernos:
1. Relacionadas con tareas
2. Relacionadas con personas
3. Relacionadas con el cambio
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Destrezas Necesarias en los Diferentes Niveles de
Gestion

Top
Managers Corglz(?ﬁ;ual

Middle Human
Managers Skills

Lower-level Tegmlical
Managers ilis

B Level of Importance




Destrezas Conceptuales '

» Usar informacion para resolver problemas empresariales

* |dentificar oportunidades de innovacion

» Detectar areas problematicas e implementar soluciones

» Seleccionar informacion critica de grandes cantidades de datos
« Comprender los usos empresariales de la teconologia

« Comprender el modelo de organizacidon empresarial



Destrezas de Comunicacic')n'

* Habilidad de transformar ideas en palabras y acciones

 Credibilidad entre los companeros y subordinados
* Responder y hacer preguntas
» Destrezas de presentacion; formato oral

» Destrezas de presentacion; formato escrito y/o grafico



Destrezas de Efectividad '

 Contribuir a los objetivos de mision/departamento corporativos
» Centradas en el cliente

» Multitarea: realizar tareas multiples simultaneamente

» Destrezas de negociacion

» Gestion de proyectos

» Revisar operaciones e implementar mejoras

» Establecer y mantener estandares de rendimiento interna y
externamente

 Establecer prioridades de atencion y actividad
» Gestion del tiempo



Destrezas Interpersonales '

» Destrezas de instruccion y guia

» Destrezas de diversidad: trabajar con personas y culturas diversas
» Conexiones dentro de la organizacion
» Conexiones fuera de la organizacion

* Trabajo en equipo; cooperacion y compromiso
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éTienes las Caracteristicas para Ser Gestor?

Personalidad e Intereses

* Orientacion Social
* Interés por trabajar con otros de manera servicial o
facilitadora; comodo tratando con personas.

* Orientacion Empresarial
* Disfruta trabajando con personas de manera
supervisora o persuasiva con el fin de conseguir
un objetivo.
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dTienes las Caracteristicas para Ser Gestor?

* Competencias

* Competencia Gestora
* La motivacion y destrezas necesarias para conseguir un puesto
de gestor, incluyendo destrezas intelectuales (analiticas),
emocionales e interpersonales.

* Profesionalidad
* Preocupacion o valor dominante que dirige las decisiones

orofesionales de un individuo y que la persona no se rinda si
nay que tomar una decision.
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Definicion de Liderazgo

e Lider Versus Gestor
Gestion
Alcance mas amplio

Se centra en los asuntos no relacionados con el comportamiento

Liderazgo

Enfatiza los asuntos relacionados con el comportamiento
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Liderazgo y Gestion

Gestion

* Tiene un papel activo en el cumplimiento de objetivos
* La disciplina técnica de aplicar y administrar autoridad a otros
* La autoridad se determina por la estructura formal de la organizacion

El gestor es el elemento dinamico e inspirador en toda empresa. Sin su
liderazgo, los recursos de produccion siguen siendo recursos y no se convierten
nunca en produccion. En una economia sobre todo competitiva, la calidad y
rendimiento de los gestores determinan el éxito de la empresa, de hecho,
determinan la supervivencia. [Peter Drucker]



Liderazgo y Gestion '

Liderazgo

* La cualidad de obtener resultados de otros a través de la influencia personal;
requiere la destreza individual adecuada y actitud

* Influenciar a otros a travées de |la personalidad o la accion
* El enfoque de caracteristicas
e ‘Los lideres naceny no se hacen’

e Destrezas y atributos
* Se pueden ensefar, provocar ganas de aprender al individuo
* Inteligencia
* No se puede ensenar, pero apenas se considera como limitacion del éxito
* Mas investigacion
* No hay una receta Unica para el éxito



Caracteristicas de Lider E

Drive
Achievement, ambition,
energy, tenacity, initiative

Emotional maturity
Even tempered, calm under
stress, unself-centered,
nondefensive

Honesty and Integrity
.......... Leader Trustworthy, Open,
forthright

Self-confidence
Set high goals for self and others, optimistic about overcoming obstacles
(if taken to extreme, can lead to arrogance and sense of infallibility)



Comportamientos del Lider:

* Estilos de Liderazgo

e Supervision estrecha
* Un estilo de liderazgo que implique una supervision estrecha y
activa de los subordinados y su trabajo.
* Lider laissez-faire

* Un lider que realiza un enfoque discreto en la supervision de los
subordinados.

* Lider general
e Un lider que realiza un enfoque intermedio entre la supervision
estrecha y el liderazgo laissez-faire.
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Participativo y Autocratico

* Lider Autocratico
e Un lider que resuelve los problemas y toma decisions por si
mismo, usando la informacion disponible en el momento.

* Lider Participativo
* Un lider que comparte el problema con los subordinados como
un grupo, para que juntos puedan generar y evaluar alternativas
para llegar a una solucion tomada en consenso.
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Liderazgo Transaccional versus Transformacional

 Comportamientos Transaccionales de Liderazgo
* Acciones de liderazgo que se centran en cumplir con las tareas a mano

y en mantener buenas relaciones laborales intercambiando promesas
de recompensas por el rendimiento.

* Comportamientos Transformacionales de Liderazgo

e Acciones de liderazgo que suponen influenciar cambios importantes en
las actitudes y suposiciones de los miembros de la organizacion y crear
compromiso con la mision de la organizacion, los objetivos y
estrategias.



Los Cuatro Principios de la Administracién de

1. DesaerI%r una ciencia por cada elemento de trabajo de un
individuo, que remplazara el antiguo método de regla empirica.

2. Seleccionar cientificamente y formar, ensenar y desarrollar al
trabajador.

3.Cooperar enérgicamente con los trabajadores para asegurar que
todo el trabajo esta hecho segun los principios de la ciencia que
ha sido desarrollada.

4.Dividir casi por igual el trabajo y la responsabilidad entre la
administracion y los trabajadores. La administracion se queda a
cargo de todo el trabajo para el cual es mas apta que los
trabajadores.



Los 14 Principios de |la Administracion de Fayol

1. Division del trabajo.
2. Autoridad.

3. Disciplina.

4. Unidad de comando.
5. Unity de direccion.

6. Subordinacion del
interés individual al
interés general.

7.
8.
9.

10.
11.
12.

13.
14.

Remuneracion.
Centralizacion.
Cadena escalonada.
Orden.

Equidad.

Estabilidad de la
contratacion del
personal.

Iniciativa.

Espiritu de cuerpo.
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Relaciones de Accionistas

e Accionistas

* Cualquier elector en el entorno de la organizacion que puede
verse afectado por las decisiones y acciones de la organizacion

*iPor qué Gestionar las Relaciones de Accionistas?

* Puede llevar a un rendimiento mejorado de la organizacion.

* Es lo “correcto” dado la interdependencia de la organizacion y
Sus accionistas externos.
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Gestionar las Relaciones de Accionistas

1. Identificar a los accionistas externos de la organizacion.

2. Determinar los intereses y preocupaciones particulares de los
accionistas externos.

3. Decidir como de fundamental es cada accionista externo para la
organizacion.

4. Determinar como gestionar cada relaccion individual de
accionistas externos.
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Accionistas Organizacionales

Employees

Unions Social and Political
/ Action Groups

Shareholders Competitors

Organization
C . Trade and Industry
ommunities A i l

ssociations

Suppliers Governments '
Y
Media l

Customers




Tendencias Actuales y As!tos a los que prestar

Atencidn
* Globalizacion
* Nacionalizacion
* Etica
* Diversidad de Fuerza Laboral
* Espiritu Emprendedor
* Auge E-business
* Economia del Saber
* Cliente Informado
* Organizaciones de Aprendizaje
* Enfoque de Calidad
e Customizacion/Personalizacion
* Gestion de Velocidad (factores de Respuesta y Tiempo)
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Marketing

* |dentifica tus clientes y sus necesidades y deseos.

* Desarrolla y utiliza estrategias para llevar tu product o
servicio a los clientes.

* Genera interés comunicando tu ventaja competitive a los
clientes.

* Impulsa todas las decisiones empresariales.
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Estudio de Mercado

* Puede llevarse a cabo en varios niveles:
e Industria
e Sector de mercado
e Consumidor individual

* Dos tipos principales:
* Primario—estudio llevado a cabo directamente sobre un sujeto
0 sujetos.
e Secundario—estudio llevado a cabo indirectamente, a traves de
otros recursos existentes.
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Conoce Tu Industria

* iCual es el tamano de |a industria en unidades y valor financiero?
e iCual es el rango geografico de la industria®?

e i Es una industria “nicho” o de mercado masivo?

e iQué aspecto tiene la rentabilidad de la industria?

e iQué tendencias tienen lugar en la industria?

i Cual es la estructura de la industria?

* iQué hacen los competidores en la industria?



v

Toma de decisiones del Cliente

* Conocimiento de una necesidad o deseo.
* Busqueda de informacion.

e Evaluacion de alternativas.

* Decisién de compra.

* Evaluacién de compra.
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Creacion de la Percepcion del Cliente

e Las caracteristicas crean beneficio.
 Caracteristica—rasgo de un producto o servicio.
* Beneficio—lo que la caracteristica puede hacer para
satisfacer las necesidades del cliente.

* Como se diferencian las necesidades, deseos y

demandas.
 Satisfacer una necesidad es resolver un problema.
* Deseos— necesidades con preferencias individuales.
* Demandas—deseos respaldados por un poder de compra.
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Elegir un Sector de Mercado

*Un sector de mercado es un grupo de consumidores o
empresas con una respuesta similar a un tipo particular de

producto o servicio.

Es complicado dirigirse simultaneamente a sectores de
Mercado muy diferentes.

* Una empresa que se centra en un sector de mercado le ira
probablemente mejor que a una empresa que intenta vender
a todo el mundo.
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Métodos de Segmentacién de Mercado

e Geografico—divide segun localizacion.
* Demografico—divide segln edad, género, ingresos y/o educacion.

* Psicografico—divide segun diferencias psicologicas (como opinions o
estilos de vida).

* Conductual—divide el mercado segun comportamientos de compra
observados.
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Analisis de Oportunidad

* Analisis de industria—definicion, tamafio y crecimiento/declive de
la industria.

* Analisis medioambiental—cdomo |la comunidad, region, racion,
mundo se relaciona con la empresa.

* Prueba de mercado—indicios de oportunidad desde el punto de
vista de dodlares y unidades.

* Sectores de mercado objetivo—grupos definidos por factores
comunes como los demograficos, psicograficos, de edad y
geograficos.

* Analisis competitivo—comparacion del negocio con competidores
directos o indirectos
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Estrategia de Marketing v Plan

* Formula de Marketing (las “Cuatro Pes”).

* Products/Services (Productos/Servicios)
* Pricing (Fijacion de precios)

* Promotion (Promocion)

* Place (Lugar)

* Plan de Marketing—declaracion de los objetivos de marketing y las
estrategias para conseguirlos.
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Tu Ventaja Competitiva

* Necesitas una estrategia para vencer a la competencia.
* Sostenible
* La competencia puede ser directa o indirecta.

* i Tendra éxito mi idea?
* Lleva a cabo un estudio de mercado y clientes y haz un analisis
competitivo.
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Factores de Exito Clave

 Calidad: i Puedes ofrecer mayor calidad que la de las empresas competidoras?

* Precio: ¢Puedes ofrecer un precio menor de manera sostenida que tu
competencia?

 Localizacion: ¢ Puedes encontrar una localizacion mas conveniente para tus
clientes?

* Seleccion: ¢Puedes ofrecer un mayor rango de elecciones?
* Servicio: ¢ Puedes ofrecer un servicio al cliente mejor y mas personalizado?

* Velocidad: ¢ Puedes entregar tu producto o servicio mas rapidamente?



¢Es Tu Ventaja CompetitN®lo Suficientemente

Fuerte?

* Vende a un mercado:
* Que sea grande y creciente.
* Donde la competencia pueda sacar beneficio.
* Donde la competencia tenga éxito pero no tenga tanto poder como para hacer
imposible que entre un nuevo emprendedor.

* Vende un producto o servicio:

* Que resuelva los problemas que los clientes puedan tener con la competencia.
* A un precio competitiva que atraiga clientes.

e Asegurate de:
* Entender las necesidades de tus clientes.
* Tener una ventaja competitiva sostenible o multiples y cambiantes ventajas.
* Entrega para satisfacer las necesidades de tus clientes al precio adecuado.
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Verifica la Competencia

Propuesta Unica de Ventas (PUV):

¢ Qué caracteristicas/beneficios aporta tu empresa aparte de su
competencia?

 Compara lo que ofrece tu empresa con lo que ofrece la competencia.

* Determina si tienes ventaja o desventaja econdmica.
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Fase 3
Evaluacion de
Conocimientos




?
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Ejericio 2 ;Qué Ocurre Aq'ul"_ -

Source: David A. Kolb, Irwin M. Rubin, and James M. Mclntyre, Organizational Psychology:
An Experiential Approach (Upper Saddle River, NJ: Prentice Hall, 1971), p. 55.
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Ejercicio 3: ;Tienes Sentido Empresarial?

* i.Eres emprendedor?
* ¢Como te llevas con las distintas personalidades?
e ¢Como de bueno eres tomando decisiones?

i Tienes la resistencia fisica y emocional necesaria para dirigir una
empresa’?

* ¢Como de bien se te da planificar y organizar?
* ¢Es tu impulse lo suficientemente fuerte para mantener tu motivacion?

* iCOmo afectard la empresa a tu familia/vida?
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Ejercicio 4: El Proceso Emprendedor

Crea y Presenta tu propio Proceso
Emprendedor.
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Recursos Adicionales

* Retos a los que las Mujeres Emprendedoras se Enfrentan
* https://www.businessnewsdaily.com/5268-women-entrepreneur-
challenges.html

* Emprendimiento Femenino
* https://www.dol.gov/wb/media/Tconf GrWomen factsheet.pdf
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Gracias por tomaros el tiempo de
completar este modulo.

Para mas informacion

Visitad nuestra web
Green-entrepreneurship.online




