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CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO 111.

MODULO Il

OBJETIVO:

METODOS Y TECNICAS DE PLANEACION

Al términc del médulo, el parti.cipante estara en capacidad de aplicar herramientas de planeacion
estratégica para tograr objetivos y metas de diferentes areas defa P. G. R.

Duracion: 24 Hrs.

1. Enfoques de la planeaciéon: normativo, indicativo, estratégico y situacional.

2. Analisis situacional de PGR y de sus areas funcionales.

2.1
2.2

2.3 |

2.4
2.5

Entorno
FODA de PGR, de sus areas y de actores influyentes.
Factores criticas de éxito de la PGR y areas funcionales.
Tecnologia de informacion relevante para la planeacion estratégica.
‘Sistema de encuestas (clima organizacional, satisfaccion de clientes y percepcién
ciudadanay).

3. Elementos del Sistema de Planeacion Estratégica (SPE)

3.1
3.2
3.3
34

Orientacion institucional: misién, vision de PGR, de sus areas y actores influyentes.
Alineacion y congruencia de los elementos del SPE.
Atencion a atribuciones y funciones de PGR y de sus areas.

. Elementos del Plan Estratégico Institucional.

Obijetivos: ;,Qué quiere lograr PGR, sus areas y sus actores influyentes?

Lineas estratégicas: ;Como desarroliar el juego socio-politico para formular las
estrategias?

Proyectos: ; Qué acciones realizar para logrario?

Procesos: ; Como operar para lograr los objetivos?,

Indicadores y metas: Resuitados a obtener y cémo medirlos.

3. Construccion de viabilidad del plan.

3.1
3.2
33

Evaluacién de viabilidad humana, por capacidad y por entorno.
Estrategias de incremento de viabilidad por negociacion blanda, por paguetes y dura.
Estrategias de viabilizacion por persuasion empatica.

DEC-FI

INSTRUCTOR: M. EN I. ROMULO MEJIAS RUIZ : ]



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM

MODULO Iil.

4. Instalacion de paradigmas de buen gobierno.

4.1 Necesidad de cambiar paradigmas.
4.2 Conveniencia.

4.3 Viabilidad.

4.4 Circulo NCV-MRR.

Producto terminado: Dictamen situacional y definicion de objetivos, estrategias, proyectos, procesos,

indicadores y metas de su DG.

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN . ROMULO MEJIAS RUIZ
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CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO II.

' TEMA 1: ENFOQUES DE LA PLANEACION: NORMATIVO,
INDICATIVO, ESTRATEGICO Y SITUACIONAL.

PREMISAS INICIALES:

1. ENFOQUE NORMATIVO
ENFOQUE INDICATIVO
ESTRATEGIA

ENFOQUE ESTRATEGICO

o AW N

ENFOQUE SITUACIONAL

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN I. ROMULO MEJIAS RUIZ 3



CURSOS INSTITUCIONALES . - UNAM MODULO 111

1. ENFOQUE NORMATIVO: Se basa en el “debe ser”,
en lo que debe hacerse para alcanzar objetivos, sin
considerar rigurosamente el “puede ser” ni la.
construccion de “lo posible™.

Bajo este enfoque, el plan es elaborado por la
direccidn, apoyada por un area de planeaciéon con la
participacion de las demas areas funcionales con un
enfoque estrictamente institucional y como mandato.

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ 4



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM © MODULO111.

2. ENFOQUE INDICATIVO: se basa también en el “debe
ser”’, sin considerar el “puede ser” ni la construccion
de lo posible, pero sin mandato ni obligatoriedad
rigurosa y con cierta flexibilidad en el contenido y

aplicacion del plan.

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ 5



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO 111

3. ESTRATEGIA: Es un esquema de actuacion que se
concibe para alcanzar un objetivo en condiciones de
incertidumbre, de adversidad, de oposicién, de
riesgo, con factores positivos y negativos de
limitacion de recursos, con diferencias de intereses
ylo de puntos de vista, de poder compartido, de
resistencia y de falta de control y desconocimiento
de todas las variables de las que depende el
resultado esperado. Se concibe haciendo un calculo
reflexivo donde el resultado no es predecible con
absoluta certeza. Por ejemplo, cuando decimos:
“Aunque soy Director, estoy consciente de que no
tengo el control absoluto de mi area, por lo que
necesito encontrar una estrategia para lograr que el
personal sea mas responsable'y productivo”.

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN I. ROMULO MEJIAS RUIZ 6



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MC)DULO I11.

4. ENFOQUE ESTRATEGICO: Se basa en la coherencia
entre el “debe ser” y el “puede ser”, asi como en la
construccion de “lo posible”.

Bajo este enfoque, el plan es elaborado con el
concepto de ‘“estrategia” antes descrito y con la
participacidon y/o inclusion de las fuerzas vivas
internas y externas de las que depende el éxito del
plan. -

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN I. ROMULQ MEJIAS RUIZ 7



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM ] MODULO I11.

5. ENFOQUE SITUACIONAL : Es un complemento al
enfoque estratégico, considerando la realidad
concreta en la que se pretende aplicar el plan,
incluyendo actores y factores influyentes en esa
realidad, sus puntos de vista, sus intereses, sus
objetivos, sus estrategias, sus fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, etc.

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN I. ROMULO MEJIAS RUIZ ‘ 8



CURSOS INSTITUCIONALES _ UNAM MODULO HI.

ANALISIS REFLEXIVO:

Por favor, con sus propias palabras y considerando las premisas anteriores responda lo que se
_le solicita a continuacion:

1. ¢Cuales son las principales caracteristicas del enfoque normativo e indicativo en la
planeacion?

2. ¢;Cuales son las condiciones necesarias para aplicar el enfoque normativo o indicativo en
la planeacién de una institucién?

3. ¢Qué condiciones hacen necesaria la aplicacién de un enfoque estratégico de planeacién
en una institucion?

4. ;Cuales son las principales caracteristicas del enfoque situacional en la planeacion?

DEC-FI INSTRUCTOR: M, EN I. ROMULO MEJIAS RUIZ 9



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULOQ 11

5. ¢Considera usted que en la PGR existen las condiciones para aplicar un enfoque
estratégico en la planeacion?
Sl: NO: iPor qué?

6. ¢Considera usted que la aplicacion de un enfoque normativo e indicativo en la PGR es
coherente con a la eficacia de la institucién?
Sl: NO: ;Por qué?

7. ¢Considera usted que en la PGR es viable aplicar un enfoque situacional en la
planeacion?
Sl: NOQ: sPor qué?

8. ¢Considera usted de gran utilidad la planeacién actual en la PGR?
Sl: NO: sPor qué?

9. ¢(Considera usted que, en cuanto a la planeacion en la PGR, las areas funcionales operan
de manera sincronizada y sinérgica con el area de planeaciéon?
Si: NO: JPor qué?

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ 10



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO 1.

10. ¢ Considera usted que la planeacion en la PGR esta enfocada a la realidad concreta o es
un requisito de formalidad y/o una carga adicional de trabajo?

Su opinion:

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN 1. ROMULO MEJIiAS RUIZ 11



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO 111

METODOLOGIA DE LA PLANEACION ESTRATEGICA NORMATIVA (PEN):

(FORMULACION UNILATERAL)
ETAPAS ¢ QUE INCLUYE CADA ETAPA?

e« MISION

1. FORMULACION

DEL RUMBQO e VISION
s OBJETIVOS
e ANALISIS INTERNO:

2. DIAGNOSTICO - FORTALEZAS Y DEBILIDADES

(FODA)

» ANALISIS EXTERNO:
- OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

e ESTRATEGIAS
3. FORMULACION

DEL PLAN » ACCIONES O PROYECTOS
/

+ RECURSOS

¢ PROGRAMACION (METAS DE ACCIONES Y
4. OPERACION DEL DE INDICADORES)

PLAN
e SEGUIMIENTO
e EVALUACION
e CONTROL

e ACTUALIZACION DE ACCIONES

¢QUE ES PLANEACION ESTRATEGICA SITUACIONAL (PES)?

"ES UN PROCESO CONTINUO DE DISENO Y APLICACION DE ESTRATEGIAS, A VECES
MOMENTANEAS, QUE HAGAN POSIBLE EL LOGRO DE OBJETIVOS DE UNO O VARIOS ACTORES
SOCIALES, CONOCIENDO LA REALIDAD PRESENTE Y PASADA, PREVIENDOLA EN ESCENARIOS
ALTERNATIVOS DEL FUTURO, HACIENDO USO EFICIENTE DE MULTIPLES RECURSOS
LIMITADOS, APROVECHANDO FORTALEZAS Y OPORTUNIDADES PROPIAS Y AJENAS,
ENFRENTANDO OPOSICIONES, ADVERSIDADES Y RIESGOS, Y ESTANDO SIEMPRE
PREPARADOS PARA UN FUTURO INCIERTO".

DEC-F! INSTRUCTOR: M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ 12



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO III.

¢ POR QUE LA PLANEACION DEBE ENFOCARSE SITUACIONALMENTE?

Porque el plan lo hace un actor que esta ubicado en una determinada situacion o posicion desde donde ve
la realidad de una determinada manera, persigue intereses y objetivos situacionales, utiliza estrategias
situacionales, aprovecha sus fortalezas y oportunidades situacionales, enfrenta sus amenazas y
debilidades situacionales, y todo ello lo hace en una situacién y entorno particulares, que pueden cambiar
en tiempo y espacio, y en esa misma medida el actor tiende a cambiar su plan.

En un ambito social cualguiera, los actores pueden hacer planes situacionales diferentes. Por ejemplo,
quien se encuentra en una situacién de director o de jefe, hace planes para elevar la productividad y la
calidad de su area yfo para alcanzar metas en determinados tiempos, pero simultaneamente los
trabajadores que él dirige pueden de manera consciente o inconsciente hacer planes y/o actuar de un
modo que obstaculiza su objetivo.

Cite un ejemplo de actores que interactian en un determinado ambito social y de sus respectivos planes
situacionales.

BRI AT et e et e e etre e v araaa s e aaaans et aaaaaerere e e ettt et —————a—o
F ot (o | VOO

Objetivo del Plan Situacional de Al: ... e e

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN |. ROMULO MEJIAS RUIZ 13



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO I11.

¢POR QUE LA PLANEACION DEBE ENFOCARSE ESTRATEGICAMENTE?

Porque la realiza un actor para alcanzar objetivos en un medio donde encuentra adversidades,
resistencias, diferencias, oposiciones, restricciones, limitacion de recursos e incertidumbre, que se
derivan de la existencia de otros actores que también pianifican y/o actian situacionalmente para
alcanzar objetivos que, en muchos casos le son conflictivos, o si no lo son, lo pueden ser los puntos de
vista, las estrategias, medios o acciones que utilizan unos y otros, lo que hace que el logro de objetivos
dependa de la capacidad y habilidad que posean los actores para planear la forma de interactuar con
los demas y con los factores del entorno, que son condicionantes y cambiantes de manera
impredecible.

En tal sentido, el plan para alcanzar objetivos por un actor (denominado actor proyectista), debe ser
disefiado con estrategias que enfrenten adversidades, incertidumbre y aprovechen oportunidades y
fortalezas propias y ajenas, a través de considerar a otros actores (denominados actores influyentes) en
cuanto a sus puntos de vista, sus infereses, sus fortalezas, debilidades, oportunidades, amenazas, sus
jogicas de juego social, sus estrategias, sus posiciones, bien sea de aceptacion , de apoyo o rechazo a
las estrategias del actor proyectista, asi como considerar los factores del entorno que pueden favorecer
o desfavorecer a las estrategias del plan y a la solucién de los problemas que se propone resolver el
actor proyectista.

Los anterior significa que el actor que planifica debe tener las capacidades y habilidades de un
“Estratega” que pueda disefiar y aplicar estrategias que permitan obtener la cooperacién de otros
actores y cuando sea el caso, que permitan enfrentarlos con eficiencia y eficacia para lograr que el ptan
sea viable y exitoso.

Ademas, el estratega debe saber trabajar con multiptes subjetividades y situacionalidades propias de
los actores, los cuales dencminamos “Vistas de Punto”, verdades relativas o diversas perspectivas o
panoramicas que se tienen desde diversos puntos de observacion de la realidad. Debe acudir a la
explicacién causal de su(s) problema(s) desde las perspectivas de otros actores influyentes, a fin de
enriquecer la explicacion propia, que es victima de la vista limitada que posee el actor proyectista por el
punto o lugar desde donde observa y aprecia la realidad del (o de los) problema(s) que le aqueja(n).

Asi mismo, el estratega debe obtener la cooperacién de otros para disefiar estrategias en forma plural
y/o lo sabe hacer con simulacién de actores (personas que se programan para representar los papeles
~de cada uno de los otros actores influyentes y del propio actor proyectista).

También, el estratega sabe cdmo obtener los recursos que son necesarios para ejecutar sus
estrategias, incluyendo los que estan en manos de actores que se oponen a sus estrategias, sabe
enfrentar oposiciones, prever muchas posibilidades de ocurrencia de eventos y escenarios positivos y
negativos para sus objetivos, asi como disefiar y aplicar las estrategias y acciones preventivas y
reactivas para minimizar la probabilidad de ocurrencia de escenarios y eventos indeseables, aumentar
la probabilidad de ocurrencia de escenarios y eventos deseables, y alterar su impacto sobre el plan.

¢ QUE ES EL PENSAMIENTO ESTRATEGICO INTEGRADOR (P.E.l.)?

Es el estado y condicién mental que alcanza una persona, que le permite distinguir en una realidad a un
conjunto de jugadores identificables como “actores” con vida, intereses, necesidades, capacidades,
habilidades, recursos, estrategias e iniciativas particulares; que actuan afectandose mutuamente a favor
. 0 en contra de lo que pretende lograr cada uno de ellos.

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN [. ROMULO MEJiAS RUIZ 14




CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO I11.

Otros elementos que la persona con pensamiento estratégico integrador identifica en un contexto son
factores de diferente naturaleza; tales como factores politicos, sociales, econémicos, culturales,
ecologicos, juridicos, naturales, etc., que constituyen fuerzas que se han gestado como consecuencia
de las multiples interacciones que han tenido y tienen los actores y los factores incluidos en esa
realidad.

Esta cualidad de pensamiento proporciona, ademads, una serie de instrumentos de aplicaciéon practica
para conocer y explicar problemas desde diversas perspectivas; disefiar soluciones viables, eficaces y
convenientes, trabajando con la interaccién entre multiples actores y factores, considerando sus muy
diversos intereses, capacidades y debilidades, y la incertidumbre que se tiene en una realidad
cambiante e impredecible.

- El pensamiento es estratégico porque, cuando un actor se propone alcanzar un objetivo, debera
considerar que se encuentra en un medio que le presenta resistencia y adversidad, ya gque, si bien es
cierto que puede contar con elementos a favor de su objetivo, también lo es que existen elementos en
contra del mismo, que pueden tener o ejercer una fuerza superior a la de los elementos a favor.

En tal situacion, el pensamiento estratégico provee al individuo de la capacidad para identificar,
conocer, comprender y dimensionar los elementos a favor y en contra, y de realizar un manejo
interactivo con ellos, que le permita construir las condiciones necesarias y suficientes para alcanzar su
objetivo a un nivel satisfactorio y viable. -

En el P.E.I., el pensamiento estratégico es ademas integrador, porque la realidad es abordada como un
sistema holistico, en el cual se estudia a todos los actores y factores que interactuan dinamicamente en
esa realidad, asi como a las multiples interacciones que se han dado o que se pueden dar entre ellos,
teniendo en cuenta que todo ello se da conociendo a la realidad en parte con certeza y en gran parte
con incerteza. )

Por otra parte, el pensamiento es integrador porque las soluciones a los problemas se conciben
integrando varias dimensiones de la realidad (lo econdmico, lo politico, lo social, lo cultural, lo natural, lo
juridico, lo ambiental, etc.) ; integrando varias percepciones sobre las causas y efectos de los
problemas (las percepciones de los diversos actores involucrados); integrando varias propuestas de
solucion; integrando los recursos gue poseen varios actores; integrando voluntades y capacidades de
varios actores e integrando varios criterios para la toma de decisiones (la viabilidad, la eficacia causal,
la eficacia interactiva, los beneficios y los costos de cada decision).

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN I. ROMULO MEJ{AS RUIZ 15



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO 111,

Et P. E. |. es el método de pensamiento que sirve de fundamento teérico alaP. E. S.
METODOLOGIA DEL PES BAJO EL ENFOQUE DEL P. E. |. {PENSAMIENTO ESTRATEGICO
INTEGRADOR)

(FORMULACION PLURAL O UNILATERAL) (%)

MOMENTOS DEL PES ¢QUE INCLUYE CADA MOMENTO?

1. DIAGNOSTICO PLURAL DE PROBLEMAS Y * PROBLEMAS Y ACTORES

DISENO DE ESCENARIOS * PRIORIZACION PLURAL DE

PROBLEMAS

* DESCRIPCION DE PROBLEMASY  SUS
INDICADORES

* EXPLICACION PLURAL DE CAUSAS

* ESCENARIOS

* PERFILES ESTRATEGICOS DE
ACTORES

2. FORMULACION DEL PLAN EN * ESTRATEGIAS
ESCENARIOS * ACCIONES O PROYECTOS

: * RECURSOS MULTIPLES
NECESARIOS

3. VIABILIZACION DEL PLAN Y FORMULACION | * VIABILIDAD

PLURAL DEL RUMBO * VIABILIZACION
* RUMBO PLURALMENTE DESEABLE Y

POSIBLE BAJO COMPROMISO:
- MISION CONJUNTA
- VISION CONJUNTA
- OBJETIVOS CONJUNTOS

4. OPERACION DEL PLAN: PREVENCION Y * PROGRAMACION (METAS DE
REACCION ACCIONES Y DE INDICADORES)
* SEGUIMIENTO
* EVALUACION
* CONTROL

* ACTUALIZACION DEL PLAN

* PROGRAMACION PREVENTIVA Y
REACTIVA

™ Cuando el Método PES se aplica de manera unilateral, se requiere realizar un esfuerzo mucho
mayor en el Momento 3 (Viabilizacién) y el riesgo de perder eficacia es mayor que si se realiza de
manera plural.

DEC-FI INSTRUCTOR: M. EN 1. ROMULO MEJiAS RUIZ 16
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CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO L.

MODULOC IH
METODOS Y TECNICAS DE PLANEACION

2.1 Entorno.

Es el conjunto de factores que afectan o impactan positiva y/o negativamente
el desempefio de una organizacion, directa o indirectamente

Entorno externc: Se compone del conjunto de factores que coexisten e influyen positiva o
negativamente en el desempefio de la organizacién.

Elementos que conforman el entorno externo de la P. G. R.:
¥ Comportamiento de la delincuencia organizada
Secuestro
Trafico de armas
Prostitucién infantil
Internacionalizacidn del crimen organizado
Vialacion de derechos de autor
Violencia intrafamiliar
Comportamiento de la economia y las finanzas publicas
Cultura de la prevencién del deiito

Factores politicos (Comportamiento de la politica nacional en relacién ala P. G. R))

N N N N S N O N N

Factores sociales {innovacién de ta delincuencia, mejores practicas) ¢,Como esta el
estado del arte de la delincuencia?

“

Medios de comunicacion

v Benchmarking (mejores practicas de otros paises).

3

INSTRUCTORES: M. EN 1. ROMULO MEJIiAS RUIZ - M EN C. VERONICA DAVILA MORENO -1-



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO 1L

EJERCICIO No. 1
Identifique al actor proyectista asi como a los principales actores influyentes externos.

Actor provyectista: A

Actores influyentes: Az, Az, A4 etc,

A+ Ejemplo: P. G. R.

Az Delincuencia organizada

AS:

Aa:

INSTRUCTORES: M. EN [. ROMULO MEJ{AS RUIZ - M EN C. VERONICA DAVILA MORENO

]
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CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO I

EJERCICIO No. 2

Describa el entorno externo de la P. G. R., segun el punto de vista de la institucién y de sus
principales actores influyentes.

ACTOR | Descripcién del entorno externo

INSTRUCTORES: M. EN 1. ROMULO MEJiAS RUIZ - M EN C. VERONICA DAVILA MORENO -3-



CURSO0S INSTITUCIONALES UNAM MODULO IH.

Entorno interno: Conjunto de factores que coexisten al interior de la institucion e influyen
positiva o negativamente en su desempefio.

Ciima organizacional
Burocratizacion de los procesos internos de la P. G. R.
Cultura organizacional (Trabajo en equipo 0 no)

Comunicacion interna

RN RN

Cultura reactiva
NOTA: Trabajar con la problemética detectada por area

EJERCICIO No. 3

ldentificar los principales actores internos de la P. G. R. que influyen en el desempenio de la
organizacion {institucion).

A1 Procurador

Az Subprocurador

Aa

INSTRUCTORES: M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ - M EN C. VERONICA DAVILA MORENO -4 -



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO IIE.

EJERCICIO No. 4

Describa el entorno interno de la P. G. R., segun el punto de vista de la institucion y de sus
principales actores influyentes.

ACTOR | Descripcion del entorno interno

Segin

A1

Segln

Az

INSTRUCTORES: M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ - M EN C, VERONICA DAVILA MORENO -5-



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO L

2.2 FODA.
DIAGNOSTICO (FODA'S})

Es la descripcién de la situacion en la que se encuentra la institucion o dependencia, tanto en
aspectos positivos como negativos, y lo que se vislumbra para el futuro tanto en su entorno interno
como externo. .
En este sentido, el diagndstico incluye:

Analisis Interno

Analisis externo

El Andlisis Interno incluye la descripcion de las Fortalezas y Debilidades que presenta la Institucion o
dependencia y el Analisis Externo incluye la descripcion de Oportunidades y Amenazas que se
observan en el entorno externo.

En forma conjunta, este diagndstico es conocide como Andlisis de FODAS (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas). En efecto, las FODAS determinan la capacidad gue tiene
la institucién para responder al cumplimiento de la mision, visién y objetivos.

Fortalezas son todos los aspectos positivos que estan presentes en la institucién y que facilitan el
cumplimiento de los objetivos buscados. Por ejemplo: experiencia, conocimientos, reconocimiento,
calidad, productividad, actitudes positivas, voluntad, capacidades y habilidades en general, buena
infraestructura, buen clima humano, etc.

Debilidades son todas aquellas condiciones negativas de la Institucion que estan dificultando su
aptimo funcionamiento. Ejemplo: lo contrario a fortalezas.

Oportunidades son caracteristicas o circunstancias del entorno externo que actualmente no se
estan aprovechando y que pueden capitalizarse en favor de los objetivos buscados. Ejemplos:
aspectos politicos, econémicos, sociales, tecnologicos, etc., favorables al plan.

Amenazas o riesgos son situaciones potenciales del entorno externo, que de ocurrir, pueden
ocasionar problemas para el cumplimiento de los objetivos, por lo que es necesario generar acciones
para evitarlas o amortiguar sus posibles impactos negativos. Ejemplos: lo contrario de Oportunidades

INSTRUCTORES: M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ - M EN C. VERONICA DAVILA MORENO -0-



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO L.

EJERCICIO No. 5

A partir de los ejercicios anteriores y de la informacioén anexa, deduzca la FODA “FODA P.
G. R. UNILATERAL".

Fortalezas Oportunidades

()
N

Debilidades Amenazas

NOTA: Lo elabora el actor proyectista Gnicamente

INSTRUCTORES: M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ - M EN C. VERONICA DAVILA MORENO -7 -



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO 111

De acuerdo a su problematica planteada por area, defina actores proyectistas e influyentes
y resuelva los siguientes ejercicios:

EJERCICIO No. 6

PONERSE EN EL LUGAR DE CADA UNO DE LOS ACTORES PARA IDENTIFICAR LAS
PRINCIPALES CAUSAS DEL PROBLEMA DE A1 DEBIDAS A LOS COMPORTAMIENTOS DE LOS
DIVERSOS ACTORES, SGUN LA VISTA DE PUNTO DE CADA ACTOR.

PROBLENMA: oo et e s et e s e s e ettt s e et r s

ACTORES CAUSAS: ;QUE JUGADAS HAN REALIZADO LOS ACTORES
PARA HACER QUE EL PROBLEMA SE ENCUENTRE COMO
ESTA Y POR QUE ESAS JUGADAS?

SEGUN A1:

SEGUN A2:

SEGUN A3:

SEGUN A4:

INSTRUCTORES: M. EN I. ROMULO MEHAS RUIZ - M EN C. VERONICA DAVILA MORENO -8-



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO L.
EJERCICIO No. 7
Perfiles estratégico actorales.
MATRIZ FODA PLURISITUACIONAL
DESCRIPCION DE FODA’S DE CADA ACTOR
ACTORES
A1 Az Az As
F
Segun (o)
Ad D
A
F
Segun O
A2 D
A
F
Segun (o)
As D
A
F
Segun 0
Aa D
A
F
Segun 0
As D
A
INSTRUCTORES: M. EN [. ROMULO MEJIAS RUIZ - M EN C. VERONICA DAVILA MORENO -9.



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULOII.

EJERCICIO No. 8
A continuaciodn, reflexiona y contesta las siguientes preguntas:

1. ¢ De qué me sirve conocer mi FODA desde la perspectiva de otros actores?

2 ¢ De qué me sirve conocer las FODA'S de los demés actores?

3 ¢4 En qué me puede afectar el no conocer mi FODA desde la perspectiva de los demas?

4 ¢, En qué'me puede afectar el no conocer las FODA'S de los demas?

5 +.De qué me sirve conocer tas fortalezas y oportunidades de mis aliados o aliables?

6. ¢;De qué me sirve conocer las fortalezas y oportunidades de mis oponentes actuales y
potenciales?

7 ¢ De qué me sirve conocer las debilidades y amenazas de mis oponentes?

8 ¢ Qué me aporta una matriz FODA plurinstitucional para la planeacion de mi area?

INSTRUCTORES: M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ - M EN C. VERONICA DAVILA MORENO -10 -



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULOTIL

¢Como se hace un diagnédstico en el PES?

('

Diagnostico descriptivo: <

Diagnostico explicativo: < ,

EJERCICIO No. 9
Perfiles estratégico actorales.

MATRIZ PLURINSTITUCIONAL DE INTERESES Y ESTRATEGIAS ACTORALES EN
ESCENARIOS {MPIE).

& Cuales son los intereses de c/actor y
qué estrategias utiliza p/lograrlos?
ACTORES
Ai Az As A, Ag

Segun |

Aa E
Seglin |

Az E
Segun I

A3 E
Segun |

As E
Segun | ,

As E

INSTRUCTORES: M. EN I. ROMULO MEJiAS RUIZ - M EN C. VERONICA DAVILA MORENO -1i-



CURSOS INSTITUCIONALES UNAM MODULO L.

EJERCICIO No. 10

PLANEAR ESTRATEGIAS GENERALES POR ACTOR, INVOLUCRANDO A LOS DEMAS
ACTORES, CONSIDERANDO EL MOVIMIENTO DE INTERESES Y ESTRATEGIAS DEL TODO
COMO UNO SOLO. DENTRO DE UN TERRENQO DE JUEGO CON CONOCIMIENTO
ADECUADO DE C/ACTOR.

ACTOR PROYECTISTA:
CAUSAS
PROBLEMAS SUPERFICIALES, ESTRATEGIAS DE
{1,2,3..... ) INTERMEDIOS Y SOLUCION
PROFUNDAS

INSTRUCTORES: M. EN L. ROMULO MEJIAS RUIZ - M EN C. VERONICA DAVILA MORENO -12-
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CURSOS INSTITUGIONA . ° Lo R uNAM MODULO Ui, METODOS Y TECNICAS DE PLANEACION

3. ELEMENTOS DEL SISTEMA DE PLANEACION ESTRATEGICA

3.1 Orientacion Institucional: mision, vision de PGR, de sus areas y de actores
influyentes

Describa la mision y vision de la PGR, de su area y actores influyentes

MATRIZ PLURISITUACIONAL DE MISION (M), VISION (V) Y OBJETIVO {O) PARA LA
P.G.R.

Escenarios de PGR (Tendencial, Pesimista y Optimista):

ESCENARIO
ACTORES TENDENCIAL PESIMISTA OPTIMISTA
M Y 0 M Vv ) M V;
A1
A2
A3
Ad

INSTRUCTORES M EN I ROMULDO MEJIAS RUIZ - M EN C, VERONICA DAVILA MORENO -3 -




CURSOS INSTITUCIONA ) UNAM MODULO IIt. METODOS Y TECNICAS DE PLANEACION

Escenarios de su area (Tendencial, Pesimista y Optimista}:

AREA FUNCIONAL:

ESCENARIO
TENDENCIAL PESIMISTA OPTIMISTA
M Vv o M A o) M v 0]

3.2  Alineacion y congruencia

Describa la alineacion y congruencia de los siguientes elementos de la planeacion: objetivos,
lineas estratégicas, proyectos, procesos, indicadores y metas

INSTRUCTORES M EN | ROMULC MEJIAS RUIZ - M EN C VERONICA DAVILA MOREND -2 -




CURSOS INSTITUCIONA UNAM MODULO Il METODOS Y TECNICAS DE PLANEACION

3.3

Atribuciones y funciones de la PGR y de sus areas funcionales

Atribuciones:

Funciones:

MATRIZ FODA PARA FORMULAR ESTRATEGIAS

Las estrategias son los medios 0 acciones necesarias para alcanzar los objetivos antes
definidos, teniendo en cuenta las condiciones del entorno interno y externo (FODA). De esta
manera, las estrategias son formuladas con base en la Matriz FODA.

¢ Qué es la matriz FODA y cémo se aplica para formular estrategias!?

Es un esquema donde se presentan las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
con el propésito de facilitar la formulacién de las esirategias, trabajando con las
intersecciones de ios 4 elementos de la matriz, de la siguiente manera:

1)
2)

3)

4)
5)

6)

En la interseccion de fortalezas y oportunidades, deberan formularse Estrategias FO
con el fin de usar las fortalezas internas para aprovechar las oporiunidades exiernas.
En la interseccion de debilidades y oportunidades, deberan formularse Estrategias DO
para disminuir las debilidades internas aprovechando ias oporiunidades externas.

En la interseccion de fortalezas y amenazas, deberan formularse Estrategias FA con el
fin de usar las fortalezas internas para evitar las amenazas externas o amortiguar su
impacto negativo.

En la interseccion de debilidades y amenazas, deberan formularse Estrategias DA con
el fin de reducir a un minimo las debilidades y evitar amenazas.

En la interseccion de fortalezas y debilidades, deberan formularse Estrategias FD con
el fin de usar las fortalezas internas y reducir a un minimo las debilidades.

En la interseccion de oportunidades y amenazas, deberan formularse Estrategias OA
con el fin de aprovechar las oportunidades externas para enfrentar las amenazas
externas o amortiguar su impacto negativo.

INSTRUCTORES M EN | ROMULO MEJiAS RUIZ - M EN C VERONICA DAVILA MOREND -3 -



CURSOS INSTITUCIONA UNAM MODULO Ill. METODOS ¥ TECNICAS DE PLANEACION

MATRIZ FODA PARA FORMULAR ESTRATEGIAS

A PARTIR DE LA MATRIZ FODA PLURISITUACIONAL, AFINE LA FODA DE LA PGR Y
FORMULE LAS ESTRATEGIAS PERTINENTES.

ESTRATEGIAS (FD) FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)

1. 1. 1.

2, 2, 2,

3, 3. 3

4. 4. 4.
OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (DO)
1. 1. 1.

2, 2, 2.

3 3. 3.

4, a. 4.

AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS (FA) - | ESTRATEGIAS (DA)
1. 1. 1.

2, 2, 2,

3 3. 3.

a. 4. 4.

ESTRATEGIAS (OA)

1.

2,

3.

4.

INSTRUCTORES M EN | ROMULO MEJIAS RUIZ - M EN C VERONICA DAVILA MORENO -4 -



CURSOS INSTITUCIONA . - UNAM MODULO 1ll. METODOS Y TECNICAS DE PLANEAGION

Evaluacién de eficacia interactiva de estrategias

Es la capacidad de las estrategias ¢ soluciones de lograr un balance favorable en el manejo
de los aspectos positives y negativos que se tendrian una vez que dichas estrategias o
soluciones entren en contacto con el medio en el que se prevé aplicarlas, asi como la
posibilidad de que dichas estrategias puedan ser modificadas o cambiadas por otras durante
su aplicacion, a fin de que puedan adaptarse y responder adecuadamente a los cambios en
su contexto.

Sobre el formato
Se evalua cada estrategia opcional con base en los siguientes criterios:

1.

2.

o

&

|

jo

I~

|oo

s

Oportunidad: Se evalua si las caracteristicas del contexto en el que se aplicara la
estrategia son o no propicias para su éxito en el momento de su aplicacion.

Sorpresividad (para oponentes). Cuadn preparado estarda el oponente para
reaccionar a fa estrategia. Mientras menos preparado esté, la estrategia tendra una
mayor posibilidad de contundencia.

Reactividad favorable: Grado de apoyo que obtendria el actor proyectista de otros
actores (influyentes) por la decision que va a tomar y/o reacciones de adversarios
no perjudiciales al acfor proyectista.

Nula_vengatividad: Capacidad de la estrategia de no provocar reacciones de
venganza. Mientras mayor sea esta capacidad, mejor sera la estrategia.

Cooperatividad: Capacidad que tiene la estrategia de lograr la colaboracién mutua.
Al satisfacer a los diferentes actores, sera mas probable la permanencia, solidez y
estabilidad de la estratégia.

Muitifinalidad: Capacidad de la estrategia de producir diversos resultados
favorables. Mientras mas fines positivos pueden lograrse con una estrategia, ésta
seré mas eficaz.

Impacto en pesos de influencia: Qué tanto impacto podra tener la estrategia en la
capacidad que tiene el decisor de influir sobre los demas actores ¢ sobre la
problematica.

Consecuencias multitemporales y multidimensionales: Variedad de alcances que
tendran los resultados de la estrategia en diversos plazos (corto, mediano y largo),

asi como en varias dimensiones de la realidad (dimension econdomica, politica,
social, etc.).

Hexibilidad de cambio: Capacidad de una estrategia para ser modificada,
adaptandola a los cambios en su contexto.

INSTRUCTORES M EN | ROMULO MEJIAS RUIZ - M EN C VERONICA DAVILA MORENO -5 -



CURSOS INSTITUCIONA UnaM MODULO I, METODOS Y TECNICAS DE PLANEACION

10. Reversibilidad: Capacidad de la estrategia de ser cambiada por otra en el momento
en que se encuentra que no esta siendo eficaz.

La evaluacion de cada estrategia opcional se realiza calificandola en funcién de cada uno de
los 10 criterios antes descritos, utilizando una escala convencional, tal como de 0 a 10,
considerando 0 a 4 como calificacién negativa y de 5 a 10 como calificacidén positiva. La
suma total de estas 10 calificaciones nos permite definir el grado de eficacia interactiva de la
estrategia, tal como se especifica en |a parte inferior del formato.

INSTRUCTORES M EN | ROMULO MEJIAS RUIZ - M EN C VERONICA DAVILA MORENO -6 -
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Introduccion.

El Sistema de Planeacidn Estratégicé (SPE) es un conjunto de metodologias, mejores
practicas y herramientas digitales que habilitan el proceso de planeacién estratégica de la
Administracion Publica Federal (APF), facilitande la definicién y seguimiento de los proyectos y
procesos que contribuyen al cumplimiento det Plan Nacional de Desarrollo

E1 SPE esta estructurado por niveles:

Observatorio de la Presidencia de la Republica.- Se establecen y registran las grandes

directrices nacionales, documentadas en el Pian Nacional de Desarrollo 2001-2006.

Observatorio de la Procuraduria General de la Republica (Sistema de Planeacion
Estratéagica SPE) - Donde a partir de las prioridades nacionales establece las directrices,
Vision, Misién, los Objetivos e indicadores institucionales.

Observatorio de Ja Subprocuraduria u homéloga (DVO-G) - Permite la definicion de

los objetivos con sus respectivos indicadores y estrategias que apoyan el cumplimiento
de lo establecido en el observatorio de la Procuraduria, asi come facilitar el monitoreo y
seguimiento de las areas adscritas.

Nivel de Direccion General (DAS-G).- Esta estructurado para orquestar, enfocar y
alinear las actwidades, objetivos, procesos y proyectos de las Direcciones Generaies u

homélogas, a las actividades, objefivos y estrategias que onentan las acciones de la
Institucién.

El acceso al SPE, se realiza a través del sitio de la pagina electronica, claves de usuario y
.contrasefias para cada uno de los niveles antes citados y se definen requerimientos de informacion
especifica.

El SPE, permite la realizacion de la planeacion en dos niveles: la Estratégica: aquella en
donde se enmarca la onentacién del quehacer institucional, misma gque se realiza a través de la
informacién registrada en los cbservatorios de la Presidencia de la Republica, de la Procuraduria
General de la Republica y Subprocuradurias u homdlogas, la Operativa: que se realiza a nivel de
Direccion General y que cumplen una funcidon importante dentro del sistema; en virtud de que es
aqui, en donde se lleva a cabo la ejecucidon de los objetivos, procesos y proyectos que dan
cumplimiento y soporte a lo establecido en la planeacion estratégica.

En el presente manual, se documenta el mvel de Direccion General (DAS-G) y los
requerimientos de informacion necesaria a fin de preparar el sisitema y que dichos datos seran
vincutados en los diferentes factores criticos de éxito (FCE), entendidos estos ultimos como los
elementos que nos permiten analizar, evaluar y mejorar la planeacion operativa.



En lo que concierne a las actividades institucionales de la Direccion General, se explican
brevemente los criterios que se deben considerar al momento de su definicion asi como, el
procedimiento a seguir a fin de dar de alta en el Sistema

Una parte fundamental en la estructura del SPE/DAS-G, son los objetivos los cuales deberan
de estar alineados y ser congruentes con las actividades institucionales, con los procesos y
proyectos en un primer plano, asi como con las lineas estratégicas a ta que se este alineando.

Es importante que los elementos definidos para planeacion; actividades, objetivos, procesos y
proyectos, principalmente estos tres ultimos muestren una clara orientacién y apoyo al Plan Nacional
de Desarrollo y a los programas que inciden en la institucion, para lo cual en el DAS-G y de manera
enunciativa se hace referencia de aquellos programas en que estamos y podemos contribuir en
nuestro quehacer como Direccion General.

A nivel de direccion general, se encuentran los procesos, donde se realiza el trabajo para dar
cumplimiento, a los objetivos de direccion general y apoyar a los niveles superiores. Es
imprescindible consolidar el registro de procesos sustantivos y wmitar el de administrativos o
actividades y acciones parciales, como se explica en el apartado correspondiente.

Una parté que impacta de manera indirecta a los procesos que se ejecutan en las direcciones
son los proyectos, los cuales van encaminados a mejorar el quehacer del area; asimismo, resulta
imprescindible llevar acabo su registro y seguimiento, a fin de saber si es posible alcanzar la
madures de dichos proyectos.

En el DAS-G se realiza la alineacion interna de la informacion de planeacion, para io cual se
cuenta con un factor critico de éxito especifico, en donde una vez establecidos los objetivos de
Direccion General procedemos a alinear los procesos y proyectos soportes al mismo.

En virtud de que en la Administracion Publica Federal (APF), se cuenta con recursos humanos,
materiaies y financieros escasos; resulta imprescindible contar con un esquema gue nos permita la
toma de decisiones de llevar a cabo la ejecucion o no de un o varios proyectos determinados Para
lo cual dentro del DAS-G, se establece un FCE que nos permite realizar la priorizacidon de proyectos
y en funcion de elto, determinar la viabilidad de conclusion de un proyecto.

Como se muesfra, mas adelante y de manera grafica, el Sistema se encuentra
interrelacionado; asimismo, se establecen indicadores, mismos que pueden ser estratégicos los
cuales se registran en los niveles de alta direccion {observatorio de! C. Procurador y en el DVO-G) y
los de operacidn y gestién, aquellos que se realizan en las direcciones generales (DAS-G).



Estructura del Sistema de Planeacion Estratégica (SPE).

En el SPE se establecen tres niveles para la institucion, mismos que se encuentran

interrelacionados:

Nivel A: Corresponde a la titularidad de la Procuraduria General de la
Republica y se encuentra la informacion rectora: Actividades
Sustantivas, Objetivos Generales con sus indicadores
respeciivos y Lineas Estratégicas Generales.

Nivel B: Correspondiente al grupo de colaboradores directos, es decir,
Subprocuradurias, Fiscalias u Homdlogas, que responden en
forma desagregada del quehacer sustantivo institucional y
contiene: Actividades Especificas, Objetivos Especificos con
sus correspondientes indicadores y las Lineas Estratégicas
Especificas, enfocados a dar cumplmiento a la orientacion
determinada en el nivel A,

Nivel C: Comprende al nivel operacional de la Institucion vy
corresponde a las Direcciones Generales u Homélogas, que
presentan una mayor desagregacion del quehacer; en este
nivel se registran' Actividades Institucionales, Objetivos de
Direccién General, Procesos, Proyectos y sus respectivos

indicadores para estos ultimos tres conceptos.
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Acceso al Sistema de Planeacion Estratégica (SPE).

El acceso al sistema es a traves del sitio de la pagina eiectrénica, para lo cual el usuario debera de
contar con una clave de usuario y un password especifico para cada area registrada en el Sistema y
nivel que se desee ingresar.

Observatorio de fa Procuraduria General de la
Republica (SPE)

Sitio de 1a pagina electrénica’
https://spe.oppedr.gob.mx/pndisec/login.jsp

Pasos para ingresar

1. Seleccionar la Dependencia. ; f
2 Ingresar claves de usuario y contrasefia. ifg:s O v
3. Hacerclic en el botén Aceptar. ESTRARGRA

o

Observatorio de la Subprocuraduria u homaioga
{DVO-G)

Sitie de la pagina electronica:
https://spe.oppedr gob.mx/pnd/dvogobfiogin. sp

Pasos para ingresar

1 Seleccionar la Dependencia.

2 Seleccionar la Subprocuraduria u homaloga. - %

3 Ingresar ctaves de usuario y contrasefia. R

4  Hacer clic en el boton Aceptar. O) PLAE o
CSTRETEGE.
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OPERACION DEL DAS-G



Menu Principal y Registro de Informacion
Preparatoria del DAS-G.

Al ingresar al DAS-G, se mostrara el menu principal mismo que estructura de manera grafica, los
factores criticos de éxito (FCE) enumerados del 1al 9.

Al hacer clic sobre la definicién de cada uno de los factores, el sistema muestra el siguiente apartado
correspondiente y podemos desplegar las herramientas registradas en dicho factor.

Concluidas las acciones de procesamiento de informacion, podemos regresar al menu principal con
solo hacer clic en las siguientes pestafias:

Menil; misma gue se encuentra en la esquina superior derecha de la pantalla

Preparaciéon: nos permite ingresar la informacion basica-necesaria que son los datos de los
responsables y de |a direccién general.

Ayuda, despliega la informacion a nivel de detalle nos auxila y apoya en el requisitazo de la
informacion en el sistema SPE.

Contacto se realiza a través de un correo electrénico mediante el cual se reciben los comentarios,
quejas, etc., con respecto al sistema y

Fin de Sesion al hacer clic sobre el botén estaremos concluyendo nuestro ingreso al sistema.

Es importante mencionar que al estar registrando informacion en el sistema debemos de hacer clic
en el botdn rojo aceptar que se encuentra ubicado generalmente en la parte inferior y principaimente
en las hojas de captura; esto con la finalidad que nuestra informacion quede grabada en la base de
datos.



Diagrama del menu
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Como se menciono anteriormente, el mend principal se compone de 9 Factores Criticos de Exito
{FCE) los cuales tienen una funcion especifica dentro del sistema:

(FCE1)
Objetivos de Direccion General.

Nos permite establecer |la planeacién de la Direccién
General a través de la definicion de las Actividades
Institucionales y los objefives correspondienies; asi
como realizar su ailneacidon con el nivel superior

(FCE 2)
Contribucién a Programas.

Este FCE nos permite determinar como los
Objetivos de Direceidn General estan coninbuyendo
o pueden contribuir a los diferentes programas
institucionales.

(FEC 3}
Entender y Evaluar Procesos Clave.

Reahzamos el registro y edicion de los procesos
mediante los cuales damos soporte a los objetivos
planteados; asimismo, a través de este factor
asignamos valores de importancia y clasificamos
los procesos en términos de sustaniivos o adjetives
en funcidn a la naturaleza de los mismos.

Nos permite el registro y edicidn de los proyectos,

(FCE 4) ! A . L5
. .. astmismo identificamos el impacto estratégico gue el
Definir Proyetlzvtlo.s de Innovacion y proyecto tene a consideracion de la Direccién
ejora. General {mejora de servicios & costos/efectvidad).
i
(FCE 5) Nos permite el registro v edicicn de los provectos de

10



Definir Proyectos de inversion.

inversidn, estos se relacionan Gnicamente con la
adguisicion de bienes muebles e inmuebles.

{FCE 8)
Alinear Proyectos y Procesos.

A través de este factor realizamos la ajineacién de
objetivos con los procesos y proyectos soportes,
dados de alta con anterioridad.

(FCE7)
Priorizar Proyectos.

Nos permite asignarle a cada proyecto, en funcién a
su impertancia e impacto, el nivel de prtonidad que
tiene en la Direccion General.

(FCE 8)
Seguimiento de Objetivos, Proyectos y
Procesos.

Nos permite registrar y editar indicadores de los
objetivos, procesos y proyectos, los indicadores son
parte esencial del DAS-G, ya que a través de elios
realizamos el seguimienio a las metas, 10 que nes
permite detectar y prevenir desviaciones que
puedan impedtr los logros de los objetivos, procesos
y proyectos.

{FCE9)
iniciar la Programacion.

Definida la informacion de planeacién, se procede a
costear los procesos con lo cual podemos generar
diverscs escenarios presupuéstales, supeditados a
un ncremento o decremento de los recursos
financieros asignados; lo anteriormente menctonado,
se realiza a través de este factor




Seccion de Preparacion del DAS-G.

En esta seccién y como su nombre lo indica, se ingresaran los datos de las personas y areas que
conforman la direccion general, dicha informacion sera utilizada y vinculada mas adelante en cada
Factor Critico de Exito (FCE).

Datos basicos

Esta pantalla es de caracter informativa, donde se muestra el nombre de la direccion general u
homéloga, asignacion presupuestal y la vigencia (inicio-fin) para el acceso al sistema

Direccrdn Generel £ Lasfanecacn de Sermnigs dericietes ;

1 En el ment - w—-" T
N W ) ﬁ N :%;
principal, haga O . - 1. Tt L
clic sobre ! Dates Generates ﬁs
Preparacion. : ; Y

P ! Datos bisitos s

33

2. En la barra de N ) N ?»’-3
navegacion, DeeconGeneral:  Dwceién Generabte Coavdnacin de Serios Pettides ,%A
haga clic sobre Breeda: pesds ":'12
Datos Basicos. e YA e 5

&

Fo: HNHIWE (dofmorsaas) . "

b

i




Registro de Areas

En este campo se capturan los nombres de las areas {coordinacion administrativa, direcciones de
area, etc.) gue conforman a la Direccién General u homdioga.

Instrucciones de captura

3. En el mend
principal, haga
clic sobre
Preparacion.

biDatae bdsicos
Lt
*heas
ik
# Dursongiolire e
1 WCDICE

i

4 En la barra de
navegacion,
haga clic sobre
Areas.

5 Haga ciic en ei
boton Agregar.

6 Al finalizar haga
clic en el boton
Aceptar.

i ! L
Secoones del SPE
Chra¢cidn General
o IR

Criterios de Captura

Campos Criterio de Captura

1. Haga clic en el botdén Agregar,

2 Haga clic en el nuevo campo que aparecerd, y capture el nombre del drea de la
Agregar un area Direccion General

3. Haga clic en el boton Aceptar.

4 Repita los pasos 1 y 2 para cada nueva area que desee agregar

—_

Identifique el area que se va a borrar

Borrar un area Marquela en la columna borrar

w N

Al finalizar haga clic en el botdn Aceptar




Registro de Personal Clave

En este campo se registrara el o los nombre(s) de aquella(s) persona(s} que intervenga(n} o tenga(n}
alguna responsabilidad en la realizacién de los objetivos, procesos, proyectos € indicadores de la
Direcciéon General.

Instrucciones de captura

1En el ment
principal, haga
clic sobre
Preparacion,

Dztes Generiies
Personal Clave
2. En la barra de

navegacion, Edater
* Campns requamios
haga clic — . !
sabre ot 3 !
Personal Aokt |
Clave. Poss ;
N T
3. Haga clic en (omeabeengmex )
al botdn 1pode access: No hayacceso
Ag regar. o Berg cenbiar el b2 de dcesn arusuang comtdcte & scmmistradar cel miema
[ Accra |
Criterios de Captura.
Campos Criterio de Captura
Nombre
(capturar) Se captura el o los nombres de la persena clave
Apellido . .
{capturar) Se capturaran el apellido paterno y materno de |a persona clave.
Posicion .
{capturar) Se capturaré el puesto o carge de la persena clave,
Correo Como su nombre io indica, en este campo s¢ anotara una cuenta de correo electronice a
Electrdonico través de la cual se pueda tener contacto con la persona a la que se esta registrando (el
{capturar) requisitade de dicha cuenta es optativa)
Al finalizar de ltenar la informacion de los campos, haga clic en el boton Aceptar




Registro de Patrocinadores Ejecutivos.

Son las personas de mas alto rango en una organizacion y su papel sera librar los obstaculos que se

pudiera encontrar en el camino para la consecucion del o los proyecto(s) y aumentar la probabilidad
de éxito.

Un Patrocinador Ejecutive puede ser EI C. Procurador de la Republica, el Subprocurador o el
Director General, esto en funcién del impacto o dimensién del proyecto o proceso, al que se este
referenciado como lo veremos mas adelante

Instrucciones de captura

1 En el menu principal,
haga chc sobre
Preparacion

2 En la barra de . lrlos Ganerwes: , Dies Gensrales
navegacion haga ;;; D "% Patrocinadores Ejecutivos
clic sobre | 7.7 Editer
. Fdbypy [ e——
Patrocinadores : s . o e o e
Ejecutivos. Heusoensdorss .
" Bt b Apatiido - _—
A T
3.Haga chc en el botdn Prsicior T

|
i
Correo ElactiGuco | i

Agregar.

de d @lnfnzwi::, Salomtm >

Soporte a Provectos: _nﬂe_acmu:zdn’:}

.4 Al finalizar haga clic'

en el boton Aceptar.  Acsorax]
Criterios de Captura
Campos Criterio de Captura
{:a%r&br;i) Capturar el nombre de la persona que funge como patrocinador ejecutivo.
{?:;Tgor) Capturar el apellido paierno y materno del patrocinador ejecutivo
(z:;,izi;;?) Registra el puesto o cargo del patrocinador ejecutivo

Responsable de la
relacién
(seleccionar)}

Seleccionar el nombre del responsabie de la relacion con el patrocinador ejecutivo,
que se capturd en personal clave.

509(‘;2;:;;;3};;: tos Seleccionar el nivel de apoyo que el patrocinador ejecutivo brinda a los proyectos.

Al finalizar de Henar |a informacién de los campos, haga clic en el bofon Aceptar




Actividades Institucionales (FCE 1)

Definicion de Actividades Institucionales.

Corresponden al marco legal que indican a la unidad administrativa las funciones que ta Ley le
otorga y se conforman en el marco de referencia para evitar realizar funciones que por Ley NO le

competen al area.

En cada uno de los niveles y en el que corresponda, las actividades generales, especificas e
institucionales, deben de reflejar en su descripcion y sintetiza las atribuciones que le otorga a cada
area la Ley Organica de la PGR y su Reglamento, documentos normatives que rigen el actuar
institucional, mismos que na son limitatives, ni tampoco Gnicos para la definicion de las actividades.

Cuando se realice el registro y alineacién entre los diferentes niveles de las actividades, se debera
de revisar la congruencia que exista; es decir se revisaran la calidad de! contenido de los textos y

que entre ellos exista una correspondencia.

instrucciones de registro de las Actividades Institucionales.

1 En &l meny principal,
haga clic sobre FCE
1, Objetivos de la
Direccidn General.

2En 1a bamra de
navegacion,  haga
clic sobre
Actividades

Institucionales.

3.Haga clic en el botén
Agregar.

4 Al finafizar haga ciic
en el botén Aceptar.

FCE1 Objetives d¢ 13 Direceien General
Actividades Institucionales

Pyt thiy
f'.'a:fep;ﬁ'lere
I frdsee,
T AOrer T

Frici,’

. T L)
T hmany §_rE

Criterios de Captura

Campos Criterio de Captura

Actividad En este campo se registra ta descripcion detallada de la actividad institucional
institucional correspondiente a la Direccion General, v representa el conjunto de acciones

(capturar) fundamentales establecidas por ta normatividad en su actuar.

Actividad especifica
(selectionar)

El campo Actividad Especifica contiene la actividad de nivel superior a partir de la
cual se deriva la Actividad Institucional.

Ejemplo.

Suponiendo que la Actividad Instituciona! sea - intervenir como parte permanente en
los juicios de amparo refevante,

La Actividad Especifica a partir de la cual se derva y que se seleccionaria en el
campo seria.- Coordinar la intervencién del Ministenio Pubhico de la Federacion en los
juicios de amparo

Al finalizar de ilenar la mfarmacion de los campos, haga clic en el boidn Aceptar.




Modelo de Alineacidn Estratégica (SAM), con esta herramienta y de manera grafica, ubicames el
posicionamiento de la Direccion General, es decir, partimos de nuestra ubicacion actual bajo un
espectro entre Mejora de Servicios y Costo/Efectividad y trazamos una linea a través de la cual
transitaria la Direccidon General a un nuevo posicionamiento y para lo cual tendremos que enfocar
nuestros esfuerzo.

Definicion del SAM (FCE 1)

instrucciones de captura

1.

En el mena
principal, haga
clic sobre FCE
1, Objetivos de
la Direccion
General,

En la barra de
navegacion,
haga clic sobre
SAM

Creries

funisterie Riblace de Ja Pedezecion y Ctras
AutsTidoden

gL‘.?E".’? L

Efclencla en Coslos '

meccion General Ao g DI,

Arme Lxagl Bac W s an Seracrs S A3

Moty anq ch an of Sulen DiLunt SAR pudta BITar i T0escron

=sttegice
ililrar SAN

Criterios de captura

Campos Criterio de Captura
Haga ciic en el boton dibujar SAM.
En la grafica SAM, haga clic en el cuadrante y posicionarse donde se desea establecer
Dibujar SAM la posicion actual de la Direccion General.

Haga clic en el cuadrante y posesionarse donde se dingen los esfuerzos de la Direccion
General

Captura de los
clientes

En el campo de clientes capture el nombre de los clientes para los que desempefia sus
funciones la Direccion General

Al terminar de llenar ta informacton de los campos haga chc en el boton Aceptar.




Modelo de Impacto Tactico (TIM), esta herramienta nos permite establecer los Objetivos de
Direccidén General que ayuden a lograr la posicidn establecida en la grafica del SAM, tanto en el area
de Mejora de Serviclos ofy en la de Costo/Efectividad; es decir, el TIM nos permite conocer si con los
objetivos establecidos vamos a alcanzar el nuevo posicionamiento que quiere lograr la Direccion

General.

Definicion del TIM (FCE 1)

Instrucciones de captura

3

En el mend
principal, haga
clic sobre FCE
1, Obietivos de
la Direccion
General.

En la barra de
navegacion,
haga clic sobre
TiM.
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Criterios de captura

Campos

Criterio de Captura

Consulta de los
Objetivos de
Direccion General

De la lista seleccione el Afo, para consultar ios Objetivos de Direccion General.

Captura de los
Objetivos de
Drtreccion General
(si deseamos dar
de alta objetivos)

De la lista seleccione Afo, para capturar objetives de Direccidn General

Haga clic en el area gris debajo de Mejora de servicios o Eficiencia en Costos y capture
el nuevo nombre del objetivo de direccion General.

En el nuevo campo capture el nombre del Objetive de la Direccidn General ¢ homgloga
cuyo Impacto tactico se relaciona con este caso

Editar Objetivos
de Direccion
General (si
deseamos
modificar
objetivos dados
de alta con
anterioridad}

De la hsta de seleccion Afio, para editar sus Objetivos de Direccion General o homéloga.
Haga clic sobre el Objetivo que desea editar.

Edite y modifique el contenido del Objetivo

Al finahzar de llenar la informacion de los campes, haga clic en el botdn Aceptar
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Objetivos de Direccion General (FCE 1)

Consideraciones generales para la definicion de objetivos de Direccion General

La definicion de los objetivos se realizard con una clara orientacién hacia el cumplimiento del
PND y de los programas nacionales, sectoriales e iniciativas federales, que incidan en la

institucion.

Es requisito, analizar la congruencia entre lps textos vertidos en los objetivos con los elementos
alineados al mismo y de los vinculos con ef mvel superior.

Al definir los objetivos se debera tener cuidado que estos NO expresen las actividades o
funciones encomendadas, sino que muestren claramente las intenciones y lo gque gueremos

consequir en e| desarrollo de nuestro frabajo.

Registro de Objetivos de Direccion General.

e El Objetivo de la Direccion General se trata de un enunciado breve que define en forma clara
y especifica los resultados esperados; cuyas caracteristicas debe considerar: que esté
orientado a resultados, enfatizar la idea principal 0 édrea de oportunidad, ser alcanzable en un
tiempo establecido y ser medible. Para su redaccion se debe tomar en cuenta las actividades

institucionales, lineas estrategicas especificas alineadas al objetivo y la regla de sintaxis.

+ (Cada objetivo de Direccion General u hombioga, dado de alta debera de contar con al menos

un indicador y tener alineados sus procesos o proyectos soporte.

e (Con la finalidad de reflejar la informacién relevante de este Nivel, se sugiere que el nimero

de objetivos no sea mayor a sels.

* Regla de sintaxis, misma que debera de ser observada para su definicion;

o A Resuttado B | e “ iy, -Acciohes
Sintaxis:] . Esperado (el "que”) - MEDIANTEIM. 5L qelrcomon)

. . Disminuir el rezago de fos la creacion y organizacion de urn gripo especial
Ejemplo: Mandeamientos Judiciales + MEDIANTE |+ de Agentes Federales de Investigacion

Verbos sugeridos para redactar los objetivos.

Lograr
Mejorar
Resolver
Incrementar
Actualizar
instalar
Extender
Elevar

Promover
Presentar
Organizar
Efectuar
Informar
Dirigir
integrar
Elaborar

Reducir
Elminar
Disminuir




Instrucciones de registro de Objetivos de Direccion General

1. En € menu
principal, haga
clic scbre FCE
1, Objetivos de
la Direccién
General.

2. En la barra de
navegacion,
haga clic sobre
Objetivos de la
Direccion
General.

3. Haga clic en el
notdn Agregar.

4. Al finalizar haga
clic en el botén
Aceptar,

da 12 Dareccion Generat
ecion Genenal
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Editer
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Criterios de captura

Campos

Criterio de Captura

Objetivo de la
Direccion Generat

En este campo se debe capturar la definicion del objetiva.

{seleccionar

{capturar)
Este campo indica el resultado que se pretende obtener con el Objetivo,
. Para seleccionar el enfogue del Objetivo:
Mejora en Servicios s el Objetivo implica la creacion, ampliacion o mejora de los
servictos que otorga la Institucion.
Enfoque

Ejemplo Aumentar la capacidad de respuesta de las Agencias del Mimistena Pablico

Costo / Efectividad si el Objetive se encuentra orientado a reducir los cosios de
aperacidén o preduccién de servicios yfo mejorar la efectividad en el uso de los
recursos de la Institucidn

Eempio Formular nuevos procesos de operacion para agiizar la captura de informacion

Se utihza para indicar la fecha en que comenzara a tener vigencia el Objetivo, expresada

{czll?mltizl?ar) con el siguiente formato. dd/mm/aaaa
Ejemplo 01/12/2000.
Fin Indica la fecha en la que el Objefivo dejara de tener vigencia, expresada con el siguiente
{capturar formate dd/mm/aaaa

Ejemplo: 30/11/2006

Linea estratégica

Se selecciona la linea estratégica especifica del nivel superior (Subprocuraduria u

{seleccionar)

especifica i
(seleccionar) homologa) a la que se relactona el objetivo.

Actividad . T -
institucional La Actividad Institucional debe estar relactonada con el objetivo, y se dara de alta

antes de capturar los objetivos de la Direccién General.

Al finalizar de Hlenar la informacion de los campos, haga ciic en el boton Aceptar,




Contribucion a Programas (FCE 2)

A través de este factor vamos establecer el nivel de contribucion de la Direccion General a los
diversos Programas de Gobierno.

Instrucciones para la definicion de contribucién a Programas de Gobierno.

1. En el men
principal, haga clic
sobre FCE 2,
Contribucion a
Programas.

2 En ja barra de
navegacion, haga
clic en Programas
de Gobierno en el
lado 1zquierdo de la
pantalla.

3. Haga clic en
Estamos
Contribuyendo o
Podemos
Contribuir
dependiendo si el
objeiivo tiene
alguna apartacidn,

¥ gl
Mooy | Avugs | JLomaste | by de Sremn
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Criterios de registro

Para...

Los pasos a seguir son...

Despiegar los
programas.

En la lista seleccione el Afio, para desplegar los Programas de Gobierno y elja el fipo de
Programa como Sectorial, Regional, Especial y Tematico.

Establecer el nivel de
contribucion de la
Direccion General o
equivalente a un
Programa

Haga clic en casilta seleccionada de la Columna Estamos Contribuyendo o Podemos
Contribuir y esto se hace a cada uno de los Programas de Gobierno a los que desea
establecer el nivel de Contribucion de la Direccién General,

Al Finalizar de llenar la Informacion de los campos haga un clic en el boton aceptar,




Procesos de Direccion General (FCE 3)
Definicion de procesos

Se definen como una serie de tareas definibles, repetibles, predecibles y medibles que {levan a un
resultado Util para un cliente externo o interno.

* Definible. Los procescs deben de estar documentados y sus requerinuentos y mediciones
deben estar establecides.

¢ Repetible: Los procesos son secuencias de actividades recurrentes por lo que deben ser
gjecutados constantemente

¢ Predecible. Deben lograr una estabilizacion de manera que nos ofrezcan siempre el mismo
resultado.

+ Medible: Los procesos deben tener mediciones que aseguren la calidad del resulfado final.

A fin de reflejar 'a informacién relevante, se sugiere que cada cbjetivo cuente con tres procesos
como maximo, hay que tener presente gue a los procesos se les asignaran indicadores para medir el
grado de su cumplmiento y que dichos indicadores deberan de tener congruencia y estar
refacionados con los procesos que evaluan,

Se deberd de registrar procesos que reflejen realmente ef quehacer de la Direccidn General, es decir,
procesos que reflejen las tareas sustantivas y evitar capturar procesos de apoyo o sélo actividades.

Regla de sintaxts, misma que debera de ser ocbservada para su definicion:

Sintaxis: - “ .Sustantivo derivado de un verbo || + ” .. Que actua sobre un sujeto u objeto J
Ejemplo 1: ‘ Integracion ‘ + ‘ de Aveniguacion Previa. |
Ejemplo 2: \ Cumplementacron + de Mandarmenios Ministeriales

instrucciones para registro de los procesos,

tEy ~Tecer ) fena ] ; :::esaz Emender y Evaluar Préceios Clave
- " ) L1117
4 En el meni (F,.;;m.g\ o e S
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guaac i !
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- -z Losgmimpar o |
Direccion Tracus s Tne.
General, Camgoria:
Ervocpue
5 En fa barra de bz |
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- Teigsals ! -] maes B —— =3
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Procesos. it A d r
;l’r-il\ - : Do thed Procesa: ik ST -
6. Haga clic en el e B e
boton Agregar. oy ! {mparrinar,
e -
7 Al finalizar Prograsnsekmeinos. L B 9 i
. H AL Wy
haga clic en el ; ST
botdn Aceptar. Pm—r s :i N
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Criterios de captura.

Campos Criterio de Captura
Proceso En este campe se capturara el nombre del proceso
{capturar p P P
Descripcion Se capturan datos e informacion adicional del procesc que permitiran obtener un
(capturar)} entendlmlen_to mas amplio del msmo
Se clasifica el proceso en funcion de dos opciones
Sustantivo - Se enilende por sustantivo a todas las atribuciones conferidas al
Tipo Ministerio Pablico de la Federacien en el arliculo 4° de la Ley Organica de la

{seleccionar}

PGR, asi como a las actwidades y funciones de apoyo directo al mismo,

Adetive.- Si esta directamente relacionado con las actividades que proveen el
soporte necesario (recursos humanoes, financieros y materiales asi como soporte
administrativo)

Categoria
{seleccionar}

Este campo prevé una clasificacion mas detallada del proceso en funcidn de su tipo
Sustantivo o Adjetwo.

Si el Proceso se ha definido comg de Tipo Sustantivo, seleccionar:
« Demanda - St esta relacionado directamente con los insumos hecesarios.
*  Transformactén.- Cuando se agrega vaior.

e Oferta - Si forma parie de la manera en la que se satisfacen las necesidades
de los usuarios.

EXISTEN PROCESOS QUE POR SU NATURALEZA NO PUEDEN SER
DESGLOSADOS EN DEMANDA, TRANSFORMACION Y OFERTA.
EN ESTE CASO SOLO SE DEBERAN CLASIFICAR EN UNA OPCION.

31 el proceso se ha definide como de tipo Adjetivo, seleccionar

* Recurses Humangs.- Si forma parte de la gestion del personal de la Unidad
Responsable.

¢ Administracion v Finanzas - Si estéd relacionado con las actividades operativas
(adminisirativas, financieras, tecnolégicas, etc.)

Enfoque
{seleccionar)

Identifica el impacto estratégico que el procesc tiene a consideracién de la Unidad
Responsable

Para definir el Impacto del proceso se debe tomar en cuenta:

Mejora en Servicios,: Si el Proceso estd impactando los servicios gue la Umidad
Responsabie otorga.

Ejemplo. Capacitacion en la norma ISQ9001/2000.

Costo [ Efectividad.- Si el Proceso impacta de manera positiva en la reduccién de
costos de la Unidad Responsable

Ejemplo: Administracion y desarrolio de los recursos humanos, fécnicos
y matenales.

Se utiliza para indicar la fecha en que comenzara a tener vigencia el proceso, expresada

(cégltc::)ar} con el siguiente formato: dd/mm/aaaa
Eiemplo: Q1/12/2000
i Indica la fecha en ia que el proceso dejara de tener vigencia, expresada con el siguiente
(ca:lt?:rar formato: dd/mm/aaaa

Ejemplo, 30/711/2006.




Areas
{seleccionar)

Se refiere a aquellas areas de la Umdad Responsable en que depende la gjecucion del
proceso, las cuales se capiuraron en la seccion de preparacion.

Duefio del
Proceso
(seleccionar)

Seleccione al responsable del sequimiento, cumplimiento y documentacién del proceso,
las cuales se capturaren en la seccidn de preparacion.

Programa(s} de
Gobierno
{seleccionar}

Haga clic en ¢! botén Seleccionar a la derecha del campo Programa(s) de Gobierno, se
abrird una nueva ventana desplegando el iistado de Programas.

Seleccione €l Programa asociado al Proyecto y haga clic en Aceptar, los Programas
seleccionados apareceran en el campo correspondiente

taos Programa(s) de Gobierno se establecen en congruencia con el Plan Nacional de
Desarrolio lo cual permiten el gjercicio de la pregramacion Estos pueden ser.

Programas Sectorialeg’ Especifican los objetvos, priondades y politicas que
regiran el desempefic del sector administrativo de que se trate

Programas Subsectoriales: |dentifican los objetivos, priondades y politicas
correspondientes a un subsector administrativo, con base en la desagregacién de
los ternas previstos en los programas sectoriales respectivos.

Programas Regionales Se refieren a las regiones del pais que se consideren
prioritanas o estratégicas, en funcion de los objetivos fijados en el PND.

Programas Especiales: Se refieren a las prioridades del desarrollo integral del
pais fijades en el plan o a fas actvidades reiacionadas con dos © mas
dependencias coordinadoras de sector. A iravés de estos programas, se podran
dentificar las acciones orientadas a la atencion de demandas de nucleos de
poblacién especificos :

Programas Tematicos Programas que desarrollan las dependencias, entidades
u organismos autdnomos con el fin de dar cumplimiento a la ejecucion de acciones
de caracter estratégico u operativo que ne son susceptibles de reflejarse a través
de los programas (sectoriales, subsectonales, regionales o especiales),

Programas
Internos
{seleccionar}

Haga clic en el botdn Seleccionar a la derecha dej campo Programas Internos, se abrird
una nueva ventana desplegando el listado de Programas.

Seleccione el Programa Interno de la Dependencia que esté directamente relacionado .
con el Proyecto que se esté capturando y haga clic en el botén Aceptar, los Programas
seleccionados apareceran en el campo correspondiente

Los Programas internos. Pertenecen a la Dependencia y contribuyen al logro de
alguno de los programas de gobierno en los que participa la dependencia pero que
no necesariamente forman parte de la clasificacion programética de programas
subsectoraies, regionales, especiales o tematicos

Estrategia del
PND
{seleccionar)

Para este campe se debe seleccionar la estraiegia del PND que se encuentra
relacionada al proceso.

Al finalizar de llenar ta informactdn de los campos, haga clic en el botén Aceptar.




Proyectos de Innovacion/Mejora y de Inversion
(FCE4y5)

Definicion de proyectos de innovacién/mejoray de inversion.

Un Proyecto es un esfuerzo temporal emprendido para crear un preducto ¢ servicio Unico, mediante
la ufilizacién de recursos.

Para la definicién de un proyecto, la redaccion es abierta. En [a cual se que exprese claramente la
definiciéon del mismo.

Los Proyectos de Innovacion/Mejora se refieren a aquellos que transforman un proceso, de tal
manera que se incorporan a éste y ie son inseparables.

En el caso de los de Inversidn, se relacionan Unicamente con la adquisicion de bienes muebles e
inmuebles y existen disposiciones normativas que restringen su ejecucidn a la Direccion General de
Recursos Materiales y Servicios Generales,

Es conveniente mencionar gue todos estos procesos o proyectos relativos a adquisicion, deberan
restringirse a registrar las palabras: gestionar, solicitar, tramitar, entre otras, tomando en
consideracién las atribuciones que establezca el marco iegal al area que lo registre

Cuando se trate de proyectos 0 procesos de capacitacién, se deberan iomar en cuenta las
atribuciones que ia ley organica le confiere a la Unidad Administrativa para impartir los cursos de
capacitacion, cuando proceda, estos quedaran registrados en los procesos sustantivos del area, si
no es el caso se deberan registrar como actividades administrativas, caracterizandose por
mencionar la palabra Asistencia, en su redaccion.

Instrucciones de registro de proyectos.

* En el menu 4 P ; e AR ¥
principal, haga ot i B
clic sobre FCE
4, Proyectos
de innovacion
imejora 0
sobre el FCE 5
Proyectos de

7| | FCE4- Deninir Proyactos de Innovitign'Mejara
‘1 i Proy de jora

Edrter

[orp—
Provecto: ‘feruticacion de los procesos relAtivos al wrea de peocesos

iFarcacipsr wn la certificacién = la Foran Incernacional
1130 S00L. 2000, b Los siguientes Procescs ICANTITON que

inversion. SR i e 2
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Criterios de captura

Campos Criterio de Captura 4‘
Se captura el nombre del proyecte misme que debe ser un nombre corto, perc a la vez

Proyecto gue exprese claramente la definicién del mismo.

{capturar)

Ejemple’ Proyecto de Certificacion de los procesos en 1SO 9001 2000.

Descripcion

Este campo es utiizado para capturar datos & mformacion adicionales del proyecto que

{capturar) permitiran obtener un entendimiento mas amplio del mismo
Identifica el impactc estratégico que el proyecto tiene a consideracion en la unidad
responsable, los cuales pueden ser

Enfoque Mejora en Servicios- SI esta impactando en los servicios que la unidad

{seleccionar)

responsable ctorga.

Costos/Efectividad .- Si impacta de manera positiva en |a reduccion de costos de la
unidad responsable y/o mejora la efectividad en el uso de los recursos

Complejidad de
Implantacion
{seteccionar)

Indica el nivel de dificultad al que se enfrentara el proyecto para su ejecucion: mismo que
puede ser Baja, Media o Alta tomando en cuenta lo siguiente:

= NUmero de personal y recursos involucrados en el proyecto.

+ Nimero de departamentas, areas ¢ direcciones involucradas en el proyecto
* Nimero de personas que se veran impactadas por el proyecto.

« Numero de tareas o actividades esperadas para e proyecto

- Caracteristicas del producto ¢ servicio esperado del proyacto.’

Nota: Es impaortante considerar la compigjidad relativa entre un proyecto y los demas

Beneficio Soctal

Se debe de registrar y documentar los beneficios que se esperan obtener al gjecutar el

Tangible proyectc Deben rtedactarse de manera concisa y en funcidn de los abjetivos
(capturar) establecidos para el proyecto y de la rentabilidad esperada

Inicio Se indica la fecha de inicio del proyecto, expresada en el formato siguiente dd/mm/aaaa
(capturar) Ejemplo:  07/02/2002.

. Se Indica la fecha para la finalizacion del proyecto, expresada en el formato sigutente,
Fin dd/mm/aaaa
(captusar}
Ejemplos  75/11/2003.
Areas Se refiere a aquellas areas de la unidad responsable en que se encuentra la ejecucién

{seleccionar)

del proyecto, las cuales se capturaron en la seccion de preparacion.

Lider de Proyecto
(seleccionar)

Se selecclonara ia persona gue -en la unidad responsable- se encarga de la ejecucion
del proyecto, las cuales se capturaron en la seccion de preparacion

Patrocinador
Ejecutivo
{seleccionar)

Se seleccionara aquella persona que proporciona ia guia y el apoyo.necesarios para la
ejecucidn del proyecto, las cuales se capturaron en la seccidn de preparacion.

Programa(s) de
Gobierno
{seleccionar)

Haga ciic en el boton Seleccionar a la derecha del campo Programa(s) de Gobierno, se
abrird una nueva ventana desplegando el listado de Programas

Seleccione el Programa asociado al Proyecto y haga clic en Aceptar, los Programas
seleccionados apareceran en el campo correspondiente

Los Programafs} de Gobierno se establecen en congruencia con el Plan Nacional de
Desarrollo lo cual permiten el ejercicto de la programacion. Estos pueden ser:
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Programas Sectoriales Especifican los objetives, priondades y politicas que
regiran el desempefo del sector administrativo de que se trate.

Programas Subsectoriales’ |dentifican los objetivos, prioridades y politicas
correspondientes a un subsector administrativo, con base en la desagregacion de
los ternas previstos en los programas secioriales respectivos

Programas Regionales Se refieren a las regiones del pais que se consideren
priortarias o estratégicas, en funcion de los objetivos fijados en el PND.

Programas Especiales Se refieren a las prioridades del desarrollo integral del
pais fiados en el plan o a las actividades relacionadas con dos o mas
dependencias coordinadoras de sector A través de estos programas, se podran
identificar las acciones orientadas a la atencién de demandas de nlicleos de
poblacidn especificos

Programas Tematicos: Programas que desarrollan fas dependencias, entidades u
organismos autonomos con el fin de dar cumplimiento a la gjecuciéon de acciones
de caracter estratégico u cperativo que no son susceptibles de reflejarse a través
de los programas (secioriales, subsectoriales, regionales o especiales).

Programas
Internos
(seleccionar)

Haga clic en el boton Seleccicnar a la derecha del campo Programas Internos, se abnira
una nueva ventana desplegando el listado de Programas

Seleccione el Programa Interno de la Dependencia que esté directamente relacionado
con el Proyecto que se esté capturando y haga clic en el botdn Aceptar, los Programas
seleccionados apareceran en el campo correspandiente.

Les Programas internos Pertenecen a la Dependencia y contribuyen al logro de
alguno de los programas de gobierno en los que participa la dependencia pero que
no necesarlamente forman parte de la clasificacion programatica de programas
subsectonales, regionales, especiales o tematicos

Estrategia del
PND
{seleccionar}

Para este campo se debe seleccionar la estrategia del PND que se encuentra
relacionada al proyecto.

Al finalizar de llenar la informacion de ios campos, haga clic en el botdn Aceptar




Alineacion de Proyectos y Procesos (FCE 6)

En la alineacion de los procesos y proyectos, se respetara la regla de sintaxis de definicion de tos
objetives, en donde la segunda parte expone las acciones (el como) para la realizacién del objefivo y
es lo que da cabida a los procesos y proyecios

' ! _ . . R
Sintaxis:| Resultado 1, imeDIANTE|+ Acciones :
Esperado (el "qué") i {el "como”)
] . fa creacion y orgamzacion de un grupo
Ejempio: %Z?égﬂ:é;ggiﬂg{gfz !’_SSS +| MEDIANTE [+ especial de Agentes Federales de
- Investigacion

En lo que concigrne a las acciones son ias que nos
permiten dernvar 10§ procesos y proyectos y es la
parte que debemos de observar al momente de
alnear 'a informacidn de plansacidn

Se observara la congruencia entre los objetivos y sus procesos ofy proyectos alineados.
Se evitara alinear un mismo y unico proceso o proyecto a varios cbjetivos de direccion general

Verificar que ningun proceso y proyecte definido se quede sin alinear a su objetive e inversamente
gue ningun objetivo se quede sin soporte en 108 procesos y proyectos.

Procedimientc para la alineacion de procesos y proyectos en el DAS-G

clic en Aceptar,

1. En el mend | pe=
principal, haga R Mens ) Byus § B4) Contacto | Finge Semi
chic sobre' el j . ' FCEE: Blinear Proyectos ¥ Proceses
FCE 6, Alinear e :  Abmeacién de Proyectos y Procesos
Proyectos ¥ e e e I IR e
«Dasup PO . A
Procesos. i A 2001 ¥ ) i i ‘
5 FIS\*LJ,LIL; ; . Dbyetna de Dureccitn General |3, Petecter y atenter los necesidades oz e 1nstimeiin pediant v
2 £n la barra de | [Popues
navegacion, gimmf 3. Detectar yterier las necesidades deka msttucion mediande 1a mstrEmentaciin te mecanismes de caplacinconceprualzacyin, tised
haga chc en PSR e mstrementacin de proyecios especiales,
Alineacion de ¥ Tareas Gl Yus
Proyectos y 3 Fuagis oo o
Procesos. S Hpgndzag -0
i
3. Seleccione el
objetivo al cual
se van a alinear
los procesos ©
proyectos.
4. Proceda a la
alineacion. T i
Dureqeidn General
5. Al conclur haga fge Legg]

Procedimiento de alineacién

para

tos pasos a seguir son’

Inversion ¢
Procesos a un

Conectar Proyectos
de Innovacion, de

De la lista de seleccion ARe, elija el afo en el que desea establecer las conexiones.

De la lista de seleccion de Objetivo de la Direccion General, elja al que desea conectar
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Objetive de
Direccion General

Haga clic en la pestana Proyectos de Innovacian, de Inversiéon o Procesos.

En la Iista Sin conexidn, seleccicne el proyecto o proceso que desea conectar al abjetivo
(Para seleccionar mas de un proyecio o procesc, presione la tecla Control {cirl.} en su
teclado mientras realiza la seieccion).

Haga clic en el botén Agregar Los proyectos o proceses que haya seleccionado
apareceran ahora en la lista Conectados.

Haga clic en ! botdn Aceptar,

Desconectar
Proyectos de
Innovacién, de
Inversiéon o
Precesos de un
Objetivo de
Direccidn General.

De la lista de seleccidn Ano, elija el afio en el que desea desconectar proyectos

De la lista de seleccion Objetive de la Direccion General, seleccione el cbjetivo al que
desea desconectar.

Haga clic en la pestana Proyectos de lnnovacion, de Inversion o Procesos.

En la lista Conectados, seleccione el proyecto o proceso que desea desconectar del
objetivo (Para seleccionar mas de un proyecto o proceso, presione la tecla Control (Ctrl) en
su teclado mientras realiza la seleccién).

Haga clic en el botén Quitar. Los proyectos o procesos que haya seleccionado apareceran
ahora en ia hsta Sin conexion.

Haga clic en €l boton Aceptar.

Verificacion de Elementos sin Alinear (Objetivos, procesos y proyectos) en el DAS-G.

A fravés de esta pantalla se puede realizar la consulia de los objetivos, procesos, proyectos de
innovacion/mejora y de inversion que no se encuentran Alineados, es decir podemos verificar si los
objetivos tienen soporte a través de procesos y proyectos, asimismo, corroborar si estos Ultmos
estan alineados a un cbjetivo determinado

1-En el meny
principal, haga clic
sobre el FCE 6,
Alinear Proyectos
y Procesos.

En la barra de
navegacion, haga
clic en Elementos
sin Alinear.

g § z*-‘r‘ 13
e &f"?&} e
Eéﬁ:’éﬁm.»f?@zm, o

Mgt | bytde | T2 Lopagto | frnar S

ine n mnnm n e 6 e = mmms wme e e e e i e T D

! BCES Ainear Proyectos ¥ Procesos ?,-
Elamentas sin Alinaar

A TR
FUFd = FCES . FCEE

Fientustnes s dear [iroyecton de Lnnovacion/Mejora ¥}

A, 2004 'l

| B P
tlmﬂa‘ﬂ_wﬂfiml__ etialifites pentislestiercen slapa) et VO E i i g
1015 Huuha Bakshca Qereers etapa)
2 Proyeries

G g AT S

Procedimiento para la verificacion de elementos sin alinear.

N Para

: . los pasosaseguirson

Consultar los
Elementos de la
Direccidn General sin
Alinear
(consulta)

De la lista Elementos sin Alinear, elja los objetives, procesos y proyectos que se desea
Consultar para conccer si s& encuentra Alineados o no

De la lista Afo, elija ef afo aque desea consultar para ver los objetivos, procesos y
proyectos sin Alinear.

En funcién a lo que se halla elegido {objetivos, procesos y proyectos), el sisterna mostrara
la definicién del los elementos que no se encuentran alineados; de encontrarse todo
alineado el sistema NO mostrard imformacion alguna.




Priorizar Proyectos (FCE 7)

Mediante este factor, se lieva acabo el analisis detallade de cada uno de los proyectos que se estan
desarroliando, dicho analisis permite determinar su complejidad de implantacién, su enfoque hacia
mejora de servicios o disminucion de cosios y la importancia que fiene un proyecte en la direccién
general, asimismo, establecer el riesgo-beneficio que se obtendria de continuar, ¢ parar la ejecucién
de un proyecio especifico.

Portafolio de Proyectos

El ingreso a esta pantalla nos visualizara, en un afio especifico, la totalidad de los proyectos de
innovacién/mejora y de inversion que tiene registrados la Direccion General.

Instrucciones para la consulta del portafolio de proyectos.

1En el menu
principal, haga

clic sobre el e SRECHma  FUET Prionzar Proyectos

FCE 7. . Portatolio de Proyectos

Priorizar - . Ww:]’i"’!ﬁ';i tmmrvacsn/pejosa =) N [004 )
Proyectos. e e ;

2.En [a barra de ;B mme;udelﬂslemal}»\sﬁg'-,

naveg acion ' 1) g 1011 Desphegue repional gel DAS-G en el

haga clic sobre * maro uu”racm _

el cencepto :'“; 1087 Naitely te Caloag Invmaon = sy s e 2
Portafolio de diparit 1813 Manual de Oganizacien

Proyectos. ' llmmswmermdﬂn delDigiomadn en

HE% 5
m!ms Em"..?,msw“?:u.w
I EI15 Taller para responsables del VG

6§ _Provectes wentes en el 200

" Los p‘ésb‘s‘

egu:r so .
i IM } i
Consuilta de los Seleccione Ver Pory elija la categoria de los Proyectos que desea consultar como son
proyectos ‘de la Proyectos de Innovacion/Mejora y de Inversién
Direccion .
General. Selecciones el Afo para el cual desea consultar los proyectos.
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Analisis de Impacto

A través de esta pantalla realizaremos un diagnostico del impacto que tienen los proyectos en la
Direccion General. Con el objeto de realizar dicho analisis, se detalla un plano cartesiano,
conformado de manera vertical por la recta identificada como “mejora en servicios” y horizontalmente
“eficiencia en costos”, asimismo se visualizan los proyectos vigentes en un afic determinado.

Instrucciones de registro

1-En la barra de
navegacién,
haga clic sobre el
concepto
{Analisis de
Impacto).

2-Haga clic en el

Cuadrante ¥
ragistre el
numero

correspondiente
al mismo segun
las ndicaciones
que aparecen en
las flechas

e R e iar e
§DG. de Cocrdinacién, Desarrcllo e Inmovacion Gubernamental
4 oty
rtatter et Wil | syetn | & Gomeeto | Lo 5]
ET_yFeea Yrim.] | FCET: Prienzar Proyectos
ol IS IS B Anidlisis de Impacte

SESIApT N, - r
Somelyas €
ropitag, Y Ty s

Ana. | 2004 = Ato

*nills|s ge Imparcts [
3 Provrios fy rest ' Reconprimeento de
TR M8 CaimasEPADE © D !r - [} H
>
- “ o [ppp— e "
Mejora de procesos i—_j'
101 sustanivos . o h g
! Pamopacionene | 00 T YT 7" B
1949 |  Reconnzimientn 1] - -E .ﬁ . !
i INTRAGOB é :a‘ ﬁi _
% Farhcipar en el Premio m b
3 Nacional de Caligay 0 d
neacclon ganeral 3 L
1
13

B

B:l:" Bejorn en SeTvicos . Afto

Criterios de registro

T
kbt T

Postcionar un
Proyecto en un
Cuadrante

Seleccione el afio en que se desea llevar acabo el analisis de impacto de los proyectos
Se mostrara el cuadro que enlista fos proyectos vigentes.

A cada uno de los proyectos se le seleccionard y asignara un nimero de cuadrante, en funcion
a el plano cartesiano mostrado, en donde-

El cuadrante | muestra un proyecto de alta eficiencia en costos y de mejora en servicios.

E! cuadrante 1l muestra un proyecto de alta eficiencia en costos y baja mejora en
SErvICIOS, .

El cuadrante Il muestra un proyecto de baja eficiencia en cestos y alta mejora en
SETVISIOS.

El cuadrante |V muestra un proyecto de baja eficiencia en costos y de mejora en
SErvicios.
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Prioridad acordada de proyectos

Mediante esta herramienta asignaremos un nimero consecutivo del uno al “n" nimeros de proyectos
que tengamos registrados.

Esta numeracién consecufiva esta en funcion a el nivel de importancia del proyecto para la
Direccién General.

Instrucciones de registro

1- En la bara

d il IDC. de Coordinacion, Dessrrollo e lanovacidn Gubernamencal -
[=] . ;s A - w oo =
navegacion, e i e e e e o end { Ao |2 Contecto | finge Ses
hgga che FCET Prierizar Proyectoes
sobre al Prioridad Acordada de Proyestos
N - - - -
concepto P poc [2003 1
iori b : :
zr o ddadd d P £ 10105 Reconaimignto g Calidad FEPADE I
.‘ PRI ARt
cordada de LiProndan ALpinade 1016 Wejora de procesas sustantios
PrOyBCtos' pRsetoene: .4 f”HJIBﬁs Parli:patidn an et Raconecmanic TRAGOB - 5 e 2o o' L o 0 TR, Y S O T A
7anans & Oe RIESQE ] = @ "
"‘Bam’a:h)" el ] 1020 Parbcipar en ef Pramio Nacional ge Cahdac
. D0 E
2.-Haga clic en ?ygjea_y@a;{ .1 T3 Promcoswoenssen oo
la columna de [1;{::1:,3:':;5:' e ' [cere
PYS b AR
prioridad. i B

‘Los.pasos a seguirson... " "~

Prioridad Seleccrone el Afio, en.el que desea asignar pricridad a los proyectos..
Asignar valor de En la columna de prioridad, capture el valor de manera consecutiva y de menor a mayor para
prioridad de cada cada proyecto.

proyecto

No se debe dar el mismo numero de importancia a dos proyecios diferentes.

Al finalizar de llenar la informacién de los campos, haga clic en el botdn Aceptar




Andlisis de Riesgo Beneficio

En la pantalla de Andlisis de Riesgo Beneficio de puede ingresar, consulta y editar los argumentos
explicativos relacionados con los Riesgos/Beneficios de proceder o parar un proyecto de la Direccién
General. ) ) :

Instrucciones de registro

et W 2eh
6n Guber!

l F‘“CE;:"Prlorlur:Frov;;lou' o
Aniillsis de Rissge-Benshcio
Editor

1-En la barra de Proyectn - Reconocamientn or Calidad FEPADE
navegacién, haga clic ¥ pratad neardins

sobre el concepto | }iseFoesss o |
Andlisis de Riesgo | [k o>
Beneficio. T

2 -Seleccione y haga
clic en uno de los
proyectos.

Secciones ol SPE
Dugctién Genaral
i

T 1 e et oo Brneader . (o, Parar b

Criterios de registro

- “L'0S pasos a seguir son...;

Del campo Ver por elija la categoria de! proyecto, mismo que puede ser de

Ver . i . :
per innovacién/mejora o de inversion
Ano Seleccione el Afio en que se realizaré e! analisis.
Haga clic en el nombre del proyecto al que vamos a ingresar los argumentos explicativos.
Capturar/Editar Haga clic sobre el espacio correspondiente de 1a informacion que desee capturar para que
informacion aparezca el cursor que indica el modo de captura.

relacionada con los Capture los argumenios explicativos de los Riesgos/beneficios de proceder o parar el
Riesgos/Beneficios de Proyecto

Proceder/Parar un

Proyecto Con base al analisis de la informacion ingresada, determine y registre en la parte inferior
derecha, seleccione la opcidn que comresponda segun decida proceder o parar el
proyecto de |a Direccién General.

Al terminar de llenar la informacién de los campos haga clic en el boton aceptar




Definicion Y Registro de Indicadores (FCE 8)

Consideraciones generales para la definicién de indicadores.

Los indicadores son parte esencial del Sistema de Planeacion Estratégica (SPE), los cuales nos van
a permitir realizar un seguimiento, tanto de los procesos y proyectos, como de tos Objetivos
planteados.

Un indicador es la magnitud utilizada para medir los resultados efectivamente obtenidos, en Ia
gjecucion de un objetivo, proceso y proyecto, gue dan respuesta a la mision de una institucién.

Los indicadores permiten hacer cuantificables los objetivos a través de las metas, detectar y prevenir
desviaciones que puedan impedir el logro de dichos objetivos (también se conocen como los
elementos criticos de éxito); ubicando los niveles especificos de eficiencia, asi como eficacia y
calidad de las accicnes.

Producen informacién para analizar el desempefio de cualguier area de la institucion y verificar el
cumplimiento de sus objetivos en términos de resultados; a través de la generacion de la informacion
sistematica, contribuyendo a mejorar la operacion diaria y consecuentemente la produccion de
bienes y la generacién de servicios.

Son el insumo fundamental para la evaluacion integral de los procescs de la modernizacion
administrativa del Gobierno Federal, con lo que se facilita el rendimiento de cuentas sobre el
cumplimiento de compromisos con ia ciudadania.

En su construccién es necesario definir las variables que ayudan a refiejar cada elemento critico de
exito; esto permitira definir que variables conforman la farmula para obtencion del indicador, el cual
nos servird de referencia para el establecimiento de la meta y debe contar con las siguientes
caracteristicas: . '

+ Representativo: permite medir la esencia del elemento critico a través de la relacion de
variables que conforman el indicador.

e Confiable: garantiza que la informacién sea objetiva. Deben arrojar la misma conclusién
sin importar guien, cuando o bajo qué condiciones se evalua.

¢ Reproducible: permite aplicar la misma formula a contextos diferentes en donde se
busca lograr el mismo fin y posibilita la realizaciéon de analisis comparativos entre éstos.

* Discriminante: permite detectar variaciones a lo largo del tiempo y la influencia de
eventos y estrategias.

* Direccional: permite sin margen de ambigiledad, saber si el incremento o decremento
del indicador nos acerca o aleja a la consecucién del objetive

A través de las metas, se determina |la magnitud v temporalidad de los compromisos adquiridos por
las Unidades Administrativas con relacidn a los objetivos planteados

Considerando los diferentes escenarios (optimista, neutral y pesimista) y en funcién de ellos fijar las
metas, asimismo es necesario determinar los faciores internos y externos que tendran mayor
incidencia en el logro de las mismas.

Se debe establecer una meta por cada indicador. En su determinaciones es recomendable usar
referencias equiparables o series histéricas, también es importante tomar en cuenta las necesidades
y expectativas de los usuarios; identificar fa meta ideal o estandar.



Cabe sefialar que es necesario tener bien claro la definicion del indicador esto en relacién si es
Ascendente, Descendente, Nominal, Por periodo o Fraccional, en vifud que se han detectado
indicadores mal definidos

Ejemplo:

Tipo'|Procwio Sutnivo
Penpdicicad, [wermue
Cotnportamnianta frccontont:
Raporte:isumiad
HNota|

Eners L d Ly el byye ) St Eardy Sepneriee Dewbre: Hawemive
W L] ) L] a L ] 2 k] @ o bl
e, L] BT i ] m m £ 8 1w 0 w
Forrwiari: | §3,72018182 ) TLRESS Labron S0 IS s ] AT A e 49 2215558, HERIET AN MR i 544
D e in 1.5 Rl AR R A 48 A% A3 4 W
PR Lutrey eival| o3 W2 - IR TR0 -E [ IR " | {00007 ] AR 0 T3S L HEIA0 LT | SEHEBRGTE | - LI D . | 10000 ] R

En el caso de esie indicador las cifras que contiene no reflejan la descripcion del indicador.

Clasificacion de indicadores

Se clasifican principalmente en dos grandes categorias: Estratégicos, que determinan el propésito;
Gestion que describen y evallan procesos y proyectos, que se explican por si mismaos.

a. Indicadores estratégicos
Los indicadores estratégicos consiituyen el marco de referencia, a cualquier nivel de
dependencia o entidad para evaluar el cumpiimiento de los objetivos estratégicos.
Proporciona informacion no sdlo sobre los resultados alcanzados en cuanto a los objetives
estratégicos y retos planeados, sino también en relacién directa con el cumplimiento de 1a
mision, en funcion de las prioridades nacionales y requerimientos de la sociedad.

b. Indicadores de gestion
Son parametros de medicién del cumplimiento de los objetivos o propdsitos de cada
proceso clave con los que opera la institucion. Para su definicion y construccion se debe
tomar en cuenta los objetivos y metas estratégicas a fin de lograr congruencia y
complementariedad. Evaltan los resultados obtenides con respecto.a las metas
especificas establecidas, y permiten detectar y prevenir desviaciones que puedan
impedir el logro de los objetivos estratégicos.

Estratégica ﬁ

Operativa




Sistema de medicion

Estos indicadores y sus respectivas metas integran el sistema de medicion, mecanismo permanente
de monitoreo de los avances de la operacion de la dependencia

Mecanica de operacion

El procedimiento inicia con la construccion del indicador de la siguiente manera: la férmula del
indicador debera estar compuesta por el numerador y el denominador y un factor de escala.

Numerador

- X Factor de escala
Denominador

El numerador equivale a las actividades medidas tradicionalmente en €l modelo de administracion
publica (metas de actividades). El denominador sirve para comparar el desempefio del numerador
bajo algin contexto, cuantificar el universo o poblacion objetivo, 0 en su defecto los recursos
utilizados. Asimismo, el factor de escala permite dimensionar el numerador con respecto al
denominador en porcentaje o en una tasa.

Una vez definidos los elementos que lo componen, se identifica el nombre de cada uno de los
indicadores que integran el proceso o proyecto; es importante considerar que el nombre debe ser
breve, conciso y descriptivo. Conviene sefalar que en algunos casos, se deben incorporar los
indicadores estratégicos acordados por la PGR con la Presidencia de la Repilblica, por le que
éstos deberan permanecer sin modificaciones; salvo los casos que adn no cuentan con un
parametro de medicion, los cuales deberan ser cuantificades peor la Unidad Responsable.

Registro de indicaderes correspendiente al nivel de Direccion General.

1. En el menu
principal, haga
clic sobre el
FCE 8,
segl'“miento e Saelond -

. " Pt it il o Olmmvo the Di scchon txenorak  Elevar a eficacia an (2 e sigecifn e 10s deltos oel orden taveral MEDIANTE (2 ceblda Integratin e ia AC
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3 Haga clic en el
botén agregar;
capturar la hoja
de datos del
indicador Al
finalizar  haga
clhc en el boton
Aceptar.




Criterios de captura.

Campos Criterios de Captura'
Este campo registra el nombre del Indicador, el cual debe de ser -
=+  Sercorto
»  Serpreciso.
»  Evitar la inclusién de texto ambiguo o de poca utiidad.
Y debe contener:
+ Lo gue se esta midiendo (unidad de medicion), los indicadores capturados en
. el sistema deben ser por lo tanto cuantitativas y no cualitativos
Indicador »  El parametro con que se estd midiendo dicha unidad
{capturar)

Ejempio. Abalimiento de! rezago de Actas Circunstanciadas.
Unidad de medicidn mplicita. Actas Circunstanciadas.
Parametro de medicién implicito. Rezago de Actas Cirounstanciadas,

Nota' No es necesario ser completamente explicito en la redaccion de un Indicador
puesto que cada Indicador se relaciona a un Objetivo Los Objetivos si estan redactados
de manera exhaustiva, lo cual hace innecesana una redaccién de profundidad similar en
el indicador.

Descripcion del
Indicador
{capturar)

En este campo se registra Informacion adicional mas detallada con respecto al
Indicador

Aqui es posible capturar:

* Las diferentes fuentes de medicién y/o obtencion de informacion acerca del
indicador.

e Cualquier otro dato o informacién que permita conocer mas acerca del
indicador de una manera mas armplia.

Nota: La informacién que se debera capturar en este campo esta sujeta al criterio de ta
persona respensable de la captura y/o creacién del |nd|cador y s& podra ingresar tanta
informacion como se considere necesana

Tipo de indicador
(seleccionar)

Aqui se indica el enfoque gue tendra el indicador. Este campo responde a la pregunta
£C0mp se evaluara al jndicador?

Para seleccionar el tipo de indicador se deben considerar los siguientes parametros;

Eficiencia, si el indicador esta enfocado a medir ef resultado especifico,
independientemente de los recursos y presupuesto utilizado y del resultado
obtenido,

Ejemplo: Se abalio el 100 % del rezago de mandamientos judiciales en la
delegacion de Oaxaca, pero de acuerdo a fo planeado se utllizaron més recursos y
tiempo de los presupuestados.

Veredicto: Se fue eficiente, mas NO eficaz ni efectivo.

Eficacia, si el indicador esta enfocado a medir el resultado especifico, tomando en
cuenta el uso optimo de los recursos definidos y/o presupuestadoes para tales
actividades, independientemente del resultado obtenido.

Ejemple Se implementd un grupo especial para el abatimiento del rezago de
Averiguaciones Previas, se ulilizaron solamente los recursos presupuesfados y el
tiempo programado, pero solamente el 10% de las Avenguaciones Previas
resultaron “Consignadas”, por lo que fa calidad de los resultados NO han
mejorado.

Veredicio: Se fue eficaz y eficiente, més NQ efectivo,




Efectividad, si el indicador esta enfocado a medir los resultados deseados,
Independientemente de las actividades realizadas o los recursos y presupuesios
utilizados.

Ejemplo: No se logré abatir el 100% de rezago de Averiguaciones Previas, como se
habia planeado, se llegé al 55% de abatimiento del rezago, ademas se utifizaron
mas recursos de los presupuestados y flempo. Sin embargo el 53% de las
Averiguaciones Previas resultaron “Consignadas” por lo que mejoro notablemente
la calidad.

Veredicto: Se fue efectivo, mas NO eficaz m eficiente.

Anexar/
Reemplazar
Archivo de Meta-
Metodologia
{seleccionar}

El campo permite adjuntar archwos o documentos técnicos con infoermacidn mas
detaliada acerca del Indicador, su naturaleza e implicaciones

Dicho archivo de Meta-Metodologia puede contener:

La formula algebraica.

La justificacion del Indicador.

La fuente.

Variables invotucradas en ia medicién
Cobertura geografica

Periodicidad.

La institucién encargada de la medicién.
QObservaciones.

A diferencia del campo Descripcion del Indicador, el campo de Anexar / Reemplazar
Archivo de Meta-Metodalogia ofrece la opcidn de inclurr elementos que no pueden ser
capturados en formato de texto, por ejemplo, las formulas matematicas necesarias para
el calculo del indicador, la justificacion de dichas férmulas, etc.

Nombre de
Referencia del
Archivo de
Meta-Metodologia
(capturar)

Este campo nos permite asignar un nombre de referencia al archivo de Meta-
Metodologia para hacer mas facil su identificacion.

Se recomienda gque el nombre de referencia sea corto, pero lo suficientemente
explicativo de manera que haga referencia a la informacidén que ei archivo de Meta-
Metodologia incluye.

Fecha de Uitima
Actualizacién

Este campo nos permite consultar la dltima actualizacion que se le realizé al incicador,
Este dato se modifica automaticamente una vez que haya modificade cualguiera de los
siguientes campos Indicador, Descripcion del Indicador, Tablero de Control, Tipo

(consulta) de Indicador, Anexar/Reemplazar Archivo, Nombre de Referencia.
NOTA A ADOR MANERN A 4 M ADO A
IMPORTANTE EDITADO UNA VEZ QUE HAYA SIDO DEFINIDO. VERIFIQUE QUE LA INFQRMACION SEA

Comportamiento
{seleccionar)

Nos indica la orientacién de la meta del indicadoer, es decir, indica si se desea que la
unidad de medicion del indicador disrminuya se incremente o se tome independiente del
historial.

La seleccion del comportamiento del Indicador dependerd de la naturaleza del mismo.
Para seleccionar el comportamiento del Indicador es necesario considerar:
Ascendente s se desea incrementar ta unidad de medicion del Indicador.
Ejemplo: El Indicador “ncrementar el numero de Procesos Sistematizados en la

Institucion” sera de comportamiento ascendente puesto que se desea gue dicho
namero de procesos se incremente.

Descendente si se desea disminurir la unidad de medicién del Indicador
Sin embargo, si el Indicador esta redactado de la siguiente manera, "Dismunuir ef

numero de Procesos NO Sisternatizados” serd de comportamiento descendente
puesto que obviamente se desea que disminuya este numero,

38




Nominal se tomara como un resultado independiente del histonial del indicador.

Ejemplo: Si el Indicador es “Porcentaje de Sentencias Condenatorias obterndas”,
atreves de este indicador se busca establecer un rango en el se mantenga la
obtencién de sentencias, podemos decir que nos situaremos en un 90 por ciento de
efectidad en |a obtencion de sentencias condenatorias, esto independienternente
del nimero de sentencias concluidas.

Tipo de Avance
(seleccionar)

Representa la manera en gue se capturara el avance del Indicador, y éste puede ser

Acumulada, donde se capturard el avance ingresando el valor acumulado que
corresponda hasta el periode actual.

Ejemplo: Si el Indicador es * Nidmero de procesos de extradicion resueflos” sera
mas facil y practico capturar el avance del Indicador de manera Acurmulada,
puesto que probablemente asi es como se reciba la informacidn y resuliades de
medicion,

o Acumutado

T T v i Fa] 23,5 M I o A N, T TN S e
736 7 1840 2625 3283 M9 34ed 3918 4TBI 4910 5050 s2.41

4835 4933 4833 4835 4835 4835 43135 4835 4835 4335 4835 4818

{Ejemplo de captura de avance acumulado)

Nota: Si se selecciona el tpo de avance Acumulado el sistema calculara
automaticamente el avance por periodo

Por periodo, donde el avance se capturara mediante el valor absclulo de cada
penodo {mes, bimestre, trimestre, etc.).

Ejemplo: Si el Indicador es * Numero de organizaciones delictivas desarticuladas
en la ciudad de México que operan en el extranjero “, probablemente se elegira el
tipo de avance por periodo, puesto que es mas practico para fines de obtencidn
de informacién puesto que algunos datos histéricos pudieran no estar disponibles
en caso de desear capturar el avance acumulado.

Metas y Resultacas del Periodo

1322 31 3830 4088 5808 E423 nsa 7196 275 7585 8a73 'az':'g_; .

1322 1874 2627 3zen 3932 580 5240 5890 65 40 7200 78 50 8500

(Ejemplo de captura de avance por periodo} La seleccidn del fipo de avance
dependera del modo en que el responsable de actualizar el avance reciba los
datos del indicador, Esta condicién varia dependendo de la naturaleza del
Indicador.

Nota: El campo Tipo de avance no aplica para indicadores nominales (CUANDO
SE CAPTUREN METAS Y RESULTADOS EN EL SISTEMA LOS NUMEROS
NUNCA SE CONJUGAN CON SIGNOS EJEM: 10%, #15, ETC, LA MANERA
CORRECTA DE LLENAR EL INDICADOR ES CAPTURAR SOLO EL NUMERO
ejemplo;: 10,15, 20.4, ETC).

Fraccional (Acumulado o Por Periodo) permitird calcular avances como
resultado de una proporcion.

Ejemplo. Elevar la Cumplimentacion de los mandarmentos judiciales al 100%
MEDIANTE la creacion de un grupo especial de agentes de lg AFL.

Es importante mencionar que para este indicador el uno representa el 100%, es
decir se utiliza una escala de 1=100 por ciento




El denominador representa el numerc de Mandamientos judiciales librados y el
numerador ef namero de Mandamientos Judiciales cumplimentados, estos datos
se ingresan y el sistema realiza la division cuyo resultado es comparado con la
meta registrada dandonos el estatus de avance.

Indicador
Agrupado
{seleccionar)

Las opciones para este indicador, solo estan activas a nivel de objetivos de Direccign
General.

La agrupacién se realiza en dos sentido:

Suma.- que como su nombre Indica, integra de manera que los indicadores
conformen un gran total que se deriva de sumar los componentes de los
indicadores a agrupar

Promedio.- nos genera ios resuftados de manera, que estos conforman un
promedic de la totalidad de indicadores agrupados

Este indicador permite integrar uno o varios indicadores gque se encuentran en los
procesos o proyectos, y que existen indicadores que se pueden sumar o premediar y la
integracion de ellos, nos conforma el resultado de! indicador a nivel de objetivo.

Solo se realiza Ja agrupacién de los mdicadores de los procesos y/o proyectos gue
estén alineados al objetivo dende estemos dando de alta este tipo de indicador.

Para poder llevar a cabo la agrupacién de indicadores, se necesita definir de manera
homogénea los criterios permmanentes, tanto en los procesos vio proyectos que se
deseen agrupar, asimismo el indicador de agrupacién debera de contar con los mismos
criterios permanentes

Al momento de darlo de alta y en una pantalia secundaria nos mostrara, el Iistado de los
indicadores que tienen las mismas caracteristicas, del listado se seleccionaran los
indicadores que deseamos Integrar.

Este indicador sera alimentade de manera automatica, con los resultados de los
indicadores de los procesos y proyectos, siempre y cuando estos se mantengan con
infarmacién vigente.

Se debera de definir los umbrales, en este indicador, una vez dado de alta, a fin de gque
nos indique el estatus del semaforo, de no establecerse los umbrales el indicador
permanecera en semaforo gnis.

Responsable

En el campo Responsable se capturara el nombre del encargado de dar seguimientc y

{capturar) actualizar los valores de avance y de metas
indicador El indicador Fraccional tiene un funcionamiento que permite ver con mas detalle cual es
Fraccional el origen del resultado del periodo, con esto se facilta la captura de la informacién y

{seleccionar)

hace més clara.

Fecha de inicio
del indicador
{capturar)

En este campo determinamos la fecha en que se comienza a medrr el indicador. A partir
de esta fecha empieza el periodo sobre el cual se toman decisiones con los datos gue
se obtengan de su medicidn, dependiendo de la penodicidad establecida.

Es importante considerar que.

= Lafecha de inwcio del Indicador NO necesariamente coincide con la fecha de
creacidn del objetve, puesto que algunos Indicadores van surgiendo
gradualmente al tempo que evoluciona la planeacidn.

¢ La fecha de inicio del indicador NO necesariamente representa la fecha de
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creacion del Indicador, sino la fecha en que comenzara su medicion.

» Los resultados y avance del indicador no apareceran en ningun reporte
anterior a la fecha de inicio del Indicador

La fecha de inicio del Indicador debera expresarse bajo el siguiente fermato. mm/aaaa,
ejemplo: 0172001

Periodicidad
{seleccionar)

Nos indica la frecuencia con que se capturara el Indicador,

L a pericdicidad del Indicador sera definida — de acuerdoe a su naturaleza e implicaciones
- de la siguiente manera:

+ Mensual s« Bimestral
s Trimestral ¢  Tetramestral
+  Semestral «  Anual

Valor inicial en el
ano
{capturar)

Este campo para registrar el valor que tiene el Indicader al inicio de su medicion.

+ laimporanca de ingresar el Valor Inicial en el Afio para un Indicador radica en
que permite hacer el calculo del avance del mismo con respecto a su meta.

« El valorinicial en el afio deberd ser expresado en las unidades que se estén
manejando para cada Indicador.

+ Dependiende de la naturaleza del Indicador, serd posible que para algunos su
valor inicial sea igual a cero (0).

Reajustar a Cero
el Valor Inicial
Cada Ano

{seteccionar)
Apiica solo para

indicadores de
tipo ascendente

La funcién de Reajustar a Cero el Valor Inicial cada Ao permite que cada periodo anual
comience con un valor cero (0) para el Indicador.

Esta functonalidad dependera directamente de la naturaleza del Indicador, puesto que’
para algunos sera mas practico que el valor inicial se reajuste a cero cada afio, y para
otros no seréa asi

Ejemplo” El Indicador *Realizar 20 foros de prevencion del delito en ef 2002" requiere
que el valor inicial si se reajuste automaticamente a cero cada afio, puesto que los
datos de periodos anteriores son irrelevantes o el siguiente existen otros valores
distintos.

Sin embargo, para el Indicador "Elminar el rézago de Avenguaciones Frevias en
Tamaulipas” no seria practico que el valor incial se reajustara. En este caso, et valor
inicial s& mantendria con respecto al valor final del periode antenor hasta que se
concluya el rezago.

Nota: El campo reajustar a cero el valor inicial cada afio no aplica para indicadores con
tipo de avance nominal.

Al finalizar de llenar la informacion de los campes, haga clic en el botén Aceptar.
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Instrucciones para capturar las metas, los umbrales y registrar los avances

Para el acceso a estas paginas, se debe tener definido el indicador.

3En el menu
principal, haga
clic sobre el
FCE 8,
Seguimiento
de Objetivos,
Proyectos y
Procesos.

4 En la barra de

navegacion,
haga clic sobre
el concepto
(Objetivo de
Direccion
General,

Proyecto de
innovacién/mejo
ra, de inversion
o proceso) al
cual se le va a
actualizar el
avance del
indicador v elija
el indicador

5.Haga clic en
Actualizar,

2 by
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~Control d¢ Remiferoe
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1o 7
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Waln il wn o) A0 T002 1z

Matas ¥ Rescitanos del Pancde

Criterios de captura

Loy R
wy, - Criterios’

LT {Camp_o(s dq_Captti;"a" T

Umbrales
amarillo y rojo
(capturar)

El Indicador tiene un semaforo gue sirve para determinar su estatus de avance con
respecto a su meta.

Nosotros determinaremos, en funcién con nuestros lagros dichos rangos y en funcién a
elles se indicara en el color del semaforo del indicador, los cualies pueden ser;

Semdforo verde indica que el avance del Indicador esta cercanc a la meta o ya la
ha alcanzado

Semdforo amarillo indica que el avance del Indicador aun no se acerca a la meta
fiada y por lo tanto hay que considerar la posible implantacidén de acciones
correctivas

Semaforo rojo indica que el avance del Indicador estd muy lejano a la meta fijada
© es casl nulo, y que es mperativo implantar acciones correctivas para mejorar
dicha situacidn.

Semadforo gris ndica que adn no ha sido capturado dato alguno en el afo que
permita establecer e! avance del indicador.

Ejemplo Si al Indicador “Ndmero dictamenes juridicos emitidos” se le define un umbral
amarillo en 90%, indica que si el porcentaje de avance del Indicador (con respecto a la
meta) es MENCOR O IGUAL al 30%, entonces el semaforo cambiaréd a amarillo y si el
umbral rojo es de 70% entonces el semafore prendera en este tono, cuando et avance del
indicador este por debajo del umbral.
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Determinacion de Umbrales
Rojo Amarillo

Campos que
aparecen en

Ejemple Grafico para el sisterma
determinacidn de umbrales 70 % 90% | —m——
en el sistema l l
0% 100%
| | | | | | | [ |
J I ] ] ] J ] I I I
s
~——
] Semafore  Seméforo
Semaforo Rojo Amarillo Verde
71-89% 91-100%

0-70%

Nota' Ei nimero capturado en el campo umbral amarillo v el roio siempre representara un
parcentaje (%) de avance.

Los umbrales son paramefros permanentes que NO podran ser modificados una
vez gue hayan sido capturados avances al indicador.

Resuitado del
Periodo

(5i el avance del
Indicador se mide
por periodo)

{capturar)

En este campo el usuario capturara el resultade que el Indicador obtuvo exclusivamente
en el periodo que se muestra.

Nota: Este campo estara deshabilitado en casc de que el tipo de avance del Indicador
sea Acumulado, puesto que el sistema hara automaticamente el calculo Por Periode.

periodo dete

anteriores se volveran permanentes y no podran ser modificados. Asegurese de
gue los resultados de los perigdos anteriores sean correclos antes de capfuyrar los

resultados del periodo actual.

. Meta del Periodo

(Si el avance del
Indicader se mide

El usuario capturard el valor numéricc que desea que el Indicader alcance para un
penode-exclusivo, '

Nota: Este campo estara deshabilitado en caso de que €l tipo de avance del Indicador
sea Acumulado, puesto que el sistema hara automaticamente el calculo Por Periodo.

por periodo)
{capturar) ese afio se volverdn permanentes y no podrdn ser modificadas.
El usuario capturara el resuttado que el Indicador registra desde el periodo inicial hasta el
pernodo en curso.
Resultado - ;
acumulado Nota. Este campo estard deshabilitade en caso de que el tipo de avance del Iindicador

(Si el avance del
Indicador se mide
por acumutado)

{capturar)

sea Por Periodo, puesto que el sistema hard automaticamente el calculo Acumulado.

El campo Resultado Acumulado no aparecerd para indicadores con tipe de avance
nominal.

Meta acumulada
{Si el avance det

indicador se mide
por acumulado)

(capturar)

El usuarto capturara el valor numénco que desea que el indicador registre desde el
periodo Inicial hasta el periodo en curso.

Nota- Este campo estard deshabilitado en caso de que el tipo de avance del Indicador
sea Por Periodo, puesto que el sistema hara automaticamente el calcule Acumulado.

El campo Meta Acumulada no aparecera para indicadores con tipo de avance nerunal,




Comentarios
{capturar}

En este campe le permite al usuario registrar informacion referente al comportamiento en
las metas y sus resultados del avance del indicador

El campe contendra todas las anotactones hechas por la(s) persona(s) encargadas de
registrar el avance del Indicador

Por esto se recomienda segurr las siguientes acciones respecto al registre de
comentarios en ella

Incluir la fecha en fa que se ingresa el comentario.

Incluir el nombre de la persona que ingresa et comentario.

Capturar las recomendaciones sin borrar las ya exisienies.

Justificacion del valor asignado como meta dei indicador.

Explicacion del! resultado del Indicador

Informacidn referente al perque si o porqué no se logro alcanzar la meta del
Indicador.

Al finalizar de llienar la informacion de los camgos, haga clic en ef boton Aceptar
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Modulo V
Gestion y Desarrollo de
Recursos Humanos

Tendencias Actuales en la Administracion de Recursos Humanos
Funciones de la Administracion de Recursos Humanos

Tendencias Actuales en la
Administracion de Recursos Humanos

Para que pueda implantarse un sistema de
gestion del conocimiento, es
imprescindible un cambio en la
administracion de recursos humanos. Esto
significa pasar de un esquema teérico a
otro basado en el comportamiento. Se
deben gestionar habilidades y
conocimiento de las personas para
situarlas en los puestos donde pueden
rendir mejor, delegaries responsablidades
y hacerlas participes de Ia gestion. De esta
forma la empresa estara lista para
enfrentar cambios y los directivos para
anticiparse a ellos y crear estrategias. Asi,
el factor importante en este tipo de gestién 2
es potenciar la creatividad y los valores | hoisakalaiaiBino b
del individuo.




Comprometerios con el Exito de la
Organizacion Legitimamente

“En un entorno de gestion
del conocimiento Ia
funcion esencial del area
de recursos humanos es
crear un ambiente en el
que los empleados estén
comprometidos con el
éxito de la empresa que
los contrata, consiste en
desarrollar formas de
unidn con la gente, que los
motive para trabajar y
contribuir por legitimo
interés”

“Las Personas Respaldan Aquelio con
lo que han Contribuido”

“Esto supone utilizar equipos de
trabajo y establecer sistemas
de analisis meticulosos que
concedan a los empleados
una voz significativa a la hora
de tomar decisiones que los
afectan directamente, implica,
ademas, comprometer a los
empleados en el proceso de
cambio, ofrecerles la
oportunidad de definir su
futuro, porque la experiencia
ha demostrado que las
personas respaldan aquello
con lo gue han contribuido”




“Ayudarlos a Abandonar el Obsoleto
Concepto del Trabajo “

Dinero

Motivacion
Superacidon Material
Poder

Prestigio
Admiracion
Individualizacion
Ambicién
Prepotencia

“Transformario por un Estimulante y
Nuevo Concepto del Trabajo «

Dinero

Superacion Mental
Cooperacion
Iniciativa
Creatividad
Vocacion

Servicio

Mision

Etc.




“E] Reto de los Admnistradores de lo
Recursos Humanos*

“Reconocer que el el nuevo
trabajador debe encontrar un
sentido mas amplio a su
labor, que simplemente
sobrevivir y ser ignorado, ya
que requiere manisfestar
todas sus capacidades, a
través de su vocacion y de un
espiritu de servicio, basados
en el despertar de su
iniciativa y creatividad,
dirigiéndola hacia el
cumplimiento de su misién
individual dentro de lo

colectivo™

“Un Nuevo Concepto del Area
de Desarrolio Humano*“

“Es necesario provocar un
cambio radical donde esta
area se convierta en una
verdadera area de desarrollo,
ocupandose por el
conocimiento del Ser
humano, de sus necesidades
y deseos, de sus fortalezas y
debilidades y trate de unir, su
vocacion a las necesidades
reales de la empresa,
motiviandole a despertar todo
su potencial en las relaciones
humanas y con un
compromiso honesto hacia la
empresa”




“Funciones de Ila Administracion de
los Recursos Humanos®

* Desarrollar el Perfil del Puesto

+ Definir las Fuentes de
Reclutamiento

»  Crear Nuevos Sistemas de
Examinacion

* Realizar el Procedimiento de la
Contratacion

* Hacer una Adecuada Inducciéon

* Un Plan de Capacitacion
Individual

= Un Pian de Motivacion Personal
*  Una Evaluacion del desempefio

*  UnaPromocion Opartuna y
adecuada

* Y una Retroalimentacion

“Compromisos del Area de Recursos

+ Estudiar el comportamiento
hurmano

+ Conocer las habilidades
individuales

*  Promover ] crecimiento
Individual

+ Estimular las capacidades y
habilidades

+ Desarrollar e! potencial
humano individual y por ende
el colectivo

- Asesorar en la automotivacién
y en las emociones personales

+ Convertirse en los consejeros
de la Direccién General




Desarrolio Organizacional

+  Trabajo en Equipo:

El grupo es real en la medida en que existen
interacciones entre las personas, obietivos
comunes y participacion de todos

+ Formacidén:

La nueva cultura empresanal exige la
formacion con el fin de garantizar una
superacion constante que permita aforntar
cambios intemos y externos

+ Creatividad:

Es la capacidad de impuisar a hacer algo
nuevo y onginal & iear la forma en que se
puede expresar a }los demas

= Aprendizaje:

Es el proceso de transformacion y de

Incorporacion del conocimienta a nivel
personal y grupal a través de la ohservacion

Capacitacion y Motivacion

= Capacitacion
Es el mecanisme permanente de
desperiar en los demas su mas alto
petencial, dingiédolo hacia el
conocimiento de si misme, de sus
habilidades y destrezas para
compartirtas en armonia con los
demas.

»  Motivacion
Es la herramienta mas precisa para
Impulsar el autodesarrollo y &l
compartimiento del conocimienio y se
basa principalmente, en darle los motivos
verdaderos a los trabajadores para que
encuentren kas razones suficientes para
hacer algo comectamente.




Servicio Profesional de Carrera

En la Ley del Servicio Profesional
de Carrera, en el articulo 47, se
sefiala que el programa de
capacitacién tiene como propésito
que los servidores pubiicos de
carrera dominen los conocimeentos
y las compstencias necesarios para
el desarrollo de sus funciones, y en
el articulo 52 se establece que los
servidores profesionales de carrera
deberan ser secmetidos a una
evaluacion para certificar sus
capacidades profesionales en los
terminos que determine la
Secretaria en funcion Piblica, -
antes Secretaria de Contraloria y
Desarrollo Administrativo-, por lo
menos sada cinco afios

“Evaluacion y Capacitacion”

“Para dar cumplimiento a esta
Ley, por la complejidad del
tema y particularmente porio
que implica la certificacién en
si misma, sera necesario;
Contratar servicios en el
mercado nacional o
internacional en materia de
evaluacion y certificacion de
competencias o bien,
desarrollar un modelo propio
para brindar servicios de
capacitacion, evaluacion y
certificacion o combinar
ambas”




“Certificacion de Funciones
Productivas”

“Con base a los puntos
anteriores y conociendo la
necesidad que la
Administracion "Pablica
Federal central tiene de
certificar un gran numero de
capacidades o
competencias,- ademas de
las laborales,
gubernamentales o de alto
nivel- el modelo mexicano
desarrollado por el
CONOCER, puede ser una
excelente referencia para dar

cabida al proceso de
certificacion y con ello, crear
un sistema propio”

“Evaluacion del Desempeiio”

“Cuando una persona es
declarada competente, el
CONOCER otorga el
certificado, ejerciendo la
facultad otorgada por el
acuerdo Intersecretarial
STPS-SEP que le delega el
poder de certificaria
competencia laboral de
quien lo demuestre, asi
como por el cumplimiento
del Art. 45 de la Ley
Federal de la Educacion”




“Generacion de Conocimiento y
Capital Humano”

“Este paradigma, segiin Amoros,
es uno de los pilares basicos
para que una empresa pueda
seor competitiva, Las nuevas

técnicas de direccidn,
propias de esta nueva cultura
empresarial, se pueden
agrupar en dos: técnicas de
gestion, propiamente dichas,
y técnicamente de
motivacion. Las de gestién
actaan prioritariamente sobre
procesos, mientras que las
de motivacion inciden sobre
las personas, hien de forma
individual o colectiva”

“Conclusiones Generales”

“Para lograr el equilibrio
perfecto entre la
productividad, la calidad y el
desarrollo personal del
individuo, es necesario
considerar una nueva cultura
laboral donde destaquen. La
gestion del conocimiento, del
trabajo en equipo, el
desarrolio personal y grupal,
en torno a una evaluacién
correcta que sea susceptible
de ser certificada y avalada
para lograr una competencia
laboral personal, grupal y
organizacional”




Modulo V
Desarrollo Humano con Base

en la Competencia Laboral

Andlisis de la Funcion y de los Puestos del Area

Descripcion, analisis y valuacién de puestos
Normas técnicas de competencia laboral
Certificacién de Competencias
La funcion de la Matriz de desarrollo de la competencia en el marco
1SO 9001

“Analisis de la Funcion y de los
Puestos del Area”

“Es preciso detallar dentro de un
sistema de procedimientos,
cada uno de los puestos asi

como sus funciones,
responsabilidades y
alcances, hasandose en un
perfil idéneo de cada uno de
ellos, para realizar un analisis
gue nos permita crear un
parametro susceptible de
evaluarse y certificarse por
cualquier norma y programa,
partiendo siempre, de una
base real, no teérica y
valorada por el grupo mismo
de pesonas quienes lo
integran”




“Descripcion, Analisis y Valuacion
de Puestos”

“Cada puesto, dentro del mismo
sistema de procedimientos,
debera describirse
adecuadamente como para
que sea entendido por
cualquiera que desee asumir
ese cargo, agregandole un
analisis concreto de sus
alcances y responsabilidades
para que el ocupante conozca
siempre sus limites y su
forma de valuarlo, otorgando
puntos a cada actividad,
logro, iniciativa, trabajo
sobresaliente, tiempo de
promocion, etc.”

“Normas Técnicas de Competencia”

“En 1996 el CONOCER firmé un
convenio con la Comision
Nacional de Normas, en
donde se pacté que las
Normas Técnicas de
Competencia Laboral harian
referencia a las Normas
Oficiales Mexicanas (NOM) y
a las Normas Mexicanas
{NMX) que se hubieran
emitido sobre el mismo tema.
Hoy tenemos evidencias de
que la incorporacion del
contenido de otras normas
N impide que las de la
competencia cumplan su
funcion”




“Normas Técnicas de Competencia”

“Los criterios tipicos de la NOM
y NMiX pueden ser cumplidos
sin necesidad de ninguna
competencia especial, una
vez acumulados se vuelven
inalcanzables, ya que ningun
candidato es capaz de tener
en mente 40 6 50 requisitos
distintos. La mayoria de los
criterios que preceden de una
NOM o NMX se comportan de
manera errafica, simplemente
no discriminan la
competencia”

“Normas Técnicas de Competencia”

“La mayoria de las normas de competencia
{aboral corresponden a un esquema de
calificacion binaria y de todo o nada: si el
candidato acierta a todos los items del
instrumento es “Competente”, si le falta uno
solo, es “Adn no Competente”. Pero este
esquema no funciona con el tipo de normas
que se hacen en México y en todo el Mundo.

" Por lo tanto limitar la norma, para dejar sélo
aquelios aspectos que el grupo técnico
juzgue, posteriormente, formar dos
criterios; uno, para que cualquier persona si
se lo propone lo pueda alcanzar, y otro, para
los que no dependan de la voiuntad del
candidato, sino de su experiencia. Cada uno
amerita un tratamiento diferente.




“Certificacion de Competencias”

“La certificacion de
competencias debe depender
mas de un analisis interno
grupal donde cada uno de los
integrantes realice en base a
un modelo, el perfil idéneo de
su funcion y de todo lo que
este involucra, para que
partiéndo de esta
autoevaluacion pueda
aspirarse a la certificacion
tanto por voluntad como por
experiencia y siempre que la
norma sea mas que
obligacion simplemente un
estandar a tomar encuenfa”

“Desarrollo de la Competencia en el
marco del 1SO 9000”

“Las Normas o Estandares de
competencia Laboral deben
nacer en el seno mismo de la
organizacion, bajo un modelo

propio de eficiencia y
verificado por normas
mexicanas o intemacionales
a través de su matriz, sin
embargo, el modelo no es
sino el funcionamiento ideal
maximo que puede alcanzar
una persona, un equipo de
trabajo, un departamento, un
area o inciuso toda la
organizacion donde la

realidad rebase la teoria *

-3
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DECF] CURSOS INSTITUCIONALES UNAM

TEMA 4: CONSTRUCCION DE VIABILIDAD DEL PLAN

4.1 Evaluacion de viabilidad humana, por capacidad y por entorno.

La palabra viabilidad puede interpretarse como la propiedad que un objeto, sistema, ente o
accion tiene de existir, de sobrevivir, de ser posible o de cumplir con las condiciones para ser
realizable.

En términos de planeacién estratégica, viabilidad se refiere a la posibilidad de realizar una
jugada, una estrategia, una accién, una operacién, una politica publica o privada, una conducta
o comportamiento de un actor, o un plan, programa ¢ proyecto que intenta desarrollar un actor
que participa en un juego de cooperacién y conflicto.

Significa qué tan posible es gjecutar una jugada que tiene la capacidad de producir cambios
reales en las causas de un problema cuyo marcador desea alterar un jugador. Ahora bien, en
un juego socio-politico abierto la posibilidad de ejecutar una jugada estda muchas veces
condicionada a factores que escapan al control del jugador.

Podemos decir que la viabilidad de una estrategia, decision, accion, jugada o la de una
politica publica o privada de un plan, programa o proyecto, puede analizarse al menos en
tres (3) dimensiones: viabilidad humana, viabilidad por capacidad y viabilidad por entorno.

En cuanto a la viabilidad humana, es decir, el grado de aceptacion de un plan, estrategia o
accion por parte de los actores involucrados en su ejecucion, se puede representar de la
siguiente forma:

fapoyo frechazo] x peso =» presion (fuerza aplicada)

Esto nos indica un binomio en el que se complementan el aspecto de cuan interesado puede
(o no) estar un actor en cierto plan, asi como qué tantas ¢ tan fuertes acciones puede realizar
este actor que afecten ese plan (es decir, qué tanto sus acciones positivas para con el plan,
lo facilitan o sus acciones negativas, lo frenan).

De esta forma, el apoyo o rechazo de un actor hacia el plan se pondera con su peso de
influencia, y todo elio constituye la fuerza que dicho actor aplicara a favor o en contra del
ptan.

En cuanto a la viabilidad por capacidad, se debe considerar si existen los suficientes
recursos financieros, humanos, tecnolégicos, infraestructurales, organizativos, cognitivos,
actitudinales, etc. para llevar a cabo cada una de las estrategias y acciones de solucidn a los
problemas.

En cuanto a la viabilidad por entorno, se debe considerar si las condiciones del contexto
econdmico, social, politico, natural, legal, administrativo, cultural, etc. son favorables ala
ejecucion de las estrategias y acciones de solucion.

[INSTRUCTOR M. EN1 ROMULO MEJIAS RUIZ 1
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Por ejemplo, la posibilidad de que la Jefatura de Gobierno del D. F. autorice duplicar la tarifa del
Metro de la Ciudad de México sin que ello genere reacciones en contra o diferencias con otros
actores, no depende comptetamente de esa Jefatura, porque existe la posibilidad de que grupos
sociales inconformes con la medida tengan una reaccién real o espontanea en contra, y que
grupos politicos opositores tengan una reaccion "tactica”, con fines electorales, con base en el
desprestigio del enemigo. Inciuso, pueden existir partidarios de |a actual jefatura de Gobierno
que difieran de la medida por razones ideologicas.

Asimismo, si la situacion econémica se torna aln mas critica de la actual, es muy probable que
tambien tengan una reaccion "real” los grupos sociales que simpatizan con la actual Jefatura de
Gobierno, pero gue se opondrian a la medida por considerarla antipopular.

Lo mismo sucede si el Director de un Area de trabajo ordena a sus empleados aumentar en un
50% la.rapidez de los trabajos que alli se realizan. El que se cumpla esta orden no depende
exclusivamente del Director, ya que esta condicionada a una serie de factores, tales como: la
voluntad, la actitud de los empleados, su capacidad productiva, los métodos de trabajo que se
siguen en esa area, los equipos que se utilizan, los sistemas de comunicacién en el area, la
disponibilidad presupuestal, el ambiente de trabajo que prevalezca, etc.

[INSTRUCTOR: M EN1 ROMULO MEJIAS RUIZ 2
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FORMATO F-01
MATRIZ DE EVALUACION DE VIABILIDAD HUMANA

Actores y sus pesos de influencia

Estrategias opcionales de solucion

Et

E2 E3 E4

Al=

Suma total de apoyos ponderados

Suma total de rechazos ponderados

BARP (+/-)

Grado de viabilidad (nula.. muy alta)

Recomendaciones:

IINSTRUCTOR M, EN L, ROMULO MEJIAS RUIZ
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Para llenar adecuadamente esta matriz, el actor proyectista debe utilizar el siguiente
procedimiento:

a) Utilizar escala +3 a -3 para los apoyos y rechazos de los actores a las estrategias,
jugadas, acciones o decisiones opcionales del actor proyectista, siendo:

+3 = Total apoyo

+2 = Medianc apoyo
+1 = Poco apoyo

0 = Indiferencia

-1 =Poco rechazo

-2 = Mediano rechazo
-3 =Total rechazo

b) Utilizar escala del 0 al 10 para indicar el peso de influencia de cada actor, siendo:

0 =Pesonulo
10 =Peso maximo

c) Multiplicar apoyos y rechazos por los pesos respectivos de los actores. Sumar
positivos y negativos por separado; dividir la suma total de positivos entre la suma total de
negativos para obtener el Balance de Apoyos y Rechazos Ponderados (BARP). El grado de
viabilidad de la estrategia se evaluara aplicando el siguiente criterio:

BARP<1 = nula viabilidad
1< BARP<2 <» baja viabilidad
2 < BARP< 4 = mediana viabilidad
4 < BARP<10 = alta viabilidad
BARP >10=» muy alta viabilidad

BEEEE

[INSTRUCTOR M EN I. ROMULO MEJAS RUIZ 4
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FORMATO F-02
MATRIZ DE EVALUACION DE VIABILIDAD POR CAPACIDAD

Capacidades Grado de disponibilidad (en %) de cada capacidad
requeridas para requerida para la estrategia opcional
ejecutar las E1 E2 E3 E4

estrategias

C1:

C2:

C3:

C4:

C5:

C6:

C7:

C8;

Co:

C10:

Sumas totales (ST)

Promedios

(8T/ no. de C's)
Grado de viabilidad
por capacidad (GVC)

Recomendaciones:

HINSTRUCTOR M EN1 ROMULO MEJIAS RUIZ 5
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FORMATO F-03

MATRIZ DE EVALUACION DE VIABILIDAD POR ENTORNO

Condiciones del
entorno que se
requieren para
ejecutar las
estrategias con éxito

Grado de disponibilidad (en %) de cada condicién
requerida del entorno para la estrategia opcional

E1

E2

E3

E4

C1:

C2:

C3:

C4:

C5:

C6:

Cr:

C8:

C9:

C10:

Sumas totales (ST)

Promedios
(ST/ no. de C's)

Grado de viabilidad
por entorno {GVE)

Recomendaciones:

IINSTRUCTOR: M EN1 ROMULO MEJAS RUIZ
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Al elaborar las matrices de viabilidad por capacidad y la de viabilidad por entorno, el actor
proyectista debe tomar en cuenta los siguientes pasos:

a) Identificar las capacidades y las condiciones del entorno gue se requieren para
poder ejecutar las estrategias opcionales del actor proyectista. Estas capacidades y
condiciones del entorno pueden ser:

» Capacidades (humanas, materiales, financieras, de equipos, tecnolégicas, de
informacion, de conocimientos, de poder, normativas, de habilidades humanas,
de actitudes y paradigmas, de capacidades organizativas y administrativas,
etc.)

» Factores del entorno (clima politico, econdémico, social, natural, cultura
organizacional, cultura sccial, cultura politica, reglas del juego econdmico,
estado de la correlacién de fuerzas sociales y politicas, efc.)

b) Estimar el grado de disponibilidad {en porcentaje} de las capacidades y condiciones
del entorno que cada estrategia requiere para ser ejecutada exitosamente.

c) Calcular el promedio de los porcentajes para obtener el grado de viabilidad tanto por
capacidad como por entorno, aplicando el siguiente criterio:

SiGVCoGVE <50% -2 nula viabilidad
50% <GVC o GVE < 70% - baja viabilidad
70% < GVCoGVE < 90% - mediana viabilidad
90% < GVC o GVE < 100% > alta viabilidad
GVC o GVE > 100% -> muy alta viabilidad

Siendo GVC = Grado de viabilidad Por Capacidad
GVE = Grado de Viabilidad por Entorno

IINSTRUCTOR: M. EN1 ROMULOC MEJIAS RULZ, 7
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4.2 ESTRATEGIAS DE INCREMENTO DE VIABILIDAD POR
NEGOCIACION BLANDA Y DURA.

Conteste las siguientes preguntas trabajando en equipo para su rapida solucién

1. ¢QUE ES NEGOCIACION MULTILATERAL?

2. ¢ QUE ENTIENDES POR NEGOCIACION BLANDA?

3. ¢QUE ENTIENDES POR ENFOQUE GANAR-GANAR?

4. ¢CUALES SON LOS DIFERENTES TIPOS DE INTERESES DE UN ACTOR?

5. ¢QUE SON ESTRATEGIAS DE SOLUCION DE UN PROBLEMA?

6. ¢QUE SON ESTRATEGIAS VIABILIZANTES DE UNA ESTRATEGIA DE SOLUCION?

[INSTRUCTOR: M. EN I. ROMULO MEJNAS RUIZ 8
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GUIA PARA IDENTIFICAR INTERESES ESPECIFICOS DE LOS ACTORES

|l INTERESES MAS COMUNES EN LOS SERES
HUMANOS

RECONOCIMIENTO

PRESTIGIO

ESTIMA

RESPETO

BENEFICIOS FINANCIEROS
BENEFICIOS POLITICOS
BENEFICIOS CULTURALES
BIENESTAR PERSONAL Y/O FAMILIAR
BENEFICIOS INSTITUCIONALES
INFORMACION

APOYO TECNOLOGICO
ASESORIAS ,
BENEFICIOS ECONOMICQS

[INSTRUCTOR: M. EN . ROMULO MEJIAS RUILZ
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7. ¢QUE ES NEGOCIACION DURA?

8. ¢(CUAL ES LA DIFERENCIA ENTRE NEGOCIACION DURA Y NEGOCIACION
BLANDA?

9. ;COMO SE REALIZA LA NEGOCIACION DURA?

10. ¢QUE ES Y QUE COMPRENDE EL PODER DE INFLUENCIA DE UN ACTOR?

[INSTRUCTOR M ENI. ROMULO MEJIAS RUIZ 10
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ESTRATEGIAS DE NEGOCIACION MULTILATERAL BLANDA CON ENFOQUE GANAR-GANAR

Objetivo:

(ALIANZA, ACUERDOS, APOYOS, SOLUCIONES, OBTENCION DE RECURSOS DE OTROS ACTORES)

al10:( )
Tipos de Interés

Intereses especificos de cada actor y
valores que les asignan en escala de 0

Al

A3

A4

Estrategias de
intercambio de
intereses ganar-
ganar (EIIGG) en
orden tactico

impactos y/o
reacciones.
previsibles ante
las EIGG

Estrategias
preventivas
(EP) y/o
reactivas (ER)
para manejo de
impactos y/o
reacciones

Reconocimiento

Prestigio

Estima

Respeto

Beneficios
financieros

Beneficios politicos

Beneficios culturales

Bienestar personal
yfo FAMILIAR

Beneficios
institucionales

[INSTRUCTOR. M. EN1 ROMULO MEJiAS RUIZ
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Informacion

Apoyo tecnolégico

Asesorias

Beneficios
econdmicos

Beneficios sociales

JINSTRUCTOR: M. EN I. ROMULO MEJIAS RUIZ 12
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Problema a resolver:

ESTRATEGIAS DE NEGOCIACION DURA

{Conflicto, controversia politica, social, institucional)
Posiciones de los actores involucrados en el problema:

Al:
A2:
A3:
Ad:
DISTRIBUCION DEL PODER ENTRE ESTRATEGIAS IMPACTOS Y/O | ESTRATEGIAS
ACTORES PARA REACCIONES | PREVENTIVAS
(ESCALADE (0 A 10) REDISTRIBUIR PREVISIBLES (EP) Y/O
EL PODER (ERP) | ANTE LAS ERP REACTIVAS
AFAVORDE (ER) PARA
COMPONENTES DEL
PODER DE LOS ACTORES MANEJO DE
ACTORES Al A2 A3 Ad IMPULSORES DE IMPACTOS Y/O
LA SOLUCION REACCIONES
1. MANEJO EN
OPCIONES
LINSTRUCTOR: M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ 13
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2. FLEXIBILIDAD

3. PRECEDENTE

4. PACIENCIA

IINSTRUCTOR M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ 14
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5. CAPACIDADES Y
HABILIDADES

6. GANAR-GANAR

7. PREGUNTAR

IINSTRUCTOR: M. EN . ROMULO MEJ{AS RUIZ 15



DECFI CURSOS INSTITUCIONALES

UNAM

8. CREDIBILIDAD

9. CAPITAL
POLITICO

10. CONOCIMIENTO
Y
COMPRENSION
PLURISITUACIO
NAL

TOTAL

% DEL PODER DE
CADA ACTOR

1INSTRUCTOR: M. EN I. ROMULO MEJIAS RUIZ
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4.3 Persuasion Empatica

EL DIALOGO PERSUASIVO EMPATICO

ESTA ENFOCADO A QUE EL RECEPTOR "TOME CONCIENCIA DE
QUE TIENE UN DOLOR”, QUE LO ORILLARA A BUSCAR UNA
MANERA DE CAMBIAR LA FORMA EN QUE ESTA MANEJANDO LA
SITUACION, CON EL OBJETO DE QUE PUEDA ALIVIAR ESE DOLOR
A TRAVES DE LA ORIENTACION O APOYO QUE EL ACTOR
PROYECTISTA LE OFRECE.

*  EL ACTOR PROYECTISTA TOMA EL ROL DE INDUCTOR
*  EL ACTOR OBJETIVO TOMA EL ROL DE RECEPTOR.
ESTA TECNICA SE DESARROLLA EN 4 PASOS, A SABER:

PASO 1: CREACION DE INTERES INICIAL
PASO 2: DIALOGO CANALIZADO A SOLUCIONES
PASO 3: MANEJO DE OBJECIONES

PASO 4: CIERRE DE ACUERDOS

JIINSTRUCTOR. M. EN . ROMULO MEJIiAS RUIZ
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PERSUASION EMPATICA

PASO 1: Creacion de interés inicial

a) ESPECIFICAR EL PROPOSITO DEL ENCUENTRO CON EL RECEPTOR (EN FORMA TELEFONICA O PERSONAL): SE
DEBE EXPRESAR AL RECEPTOR EL PROPOSITO DEL ENCUENTRO, PLANTEANDOLO EN UN SENTIDO DE SER UN
OBJETIVO DE INTERES COMUN Y QUE SE PRETENDE ALCANZAR A TRAVES DEL "DIALOGO" O EL "INTERCAMBIO DE
IDEAS” CON EL RECEPTOR. . ‘ '

b) VISUALIZARSE Y COLOCARSE EN UN TERRENO COMUN CON EL RECEPTOS (EN FORMA PERSONAL): PLANTEAR AL
RECEPTOR LA PROBLEMATICA COMUN.

c) CREACION DE INTERES DEL RECEPTOR PARA QUE PRESTE ATENCION AL INDUCTOR: OFRECER APOYO AL
RECEPTOR PARA SOLUCIONAR PROBLEMATICA A TRAVES DE ACCIONES CONJUNTAS.

POR FAVOR LLENE LOS ESPACIOS VACiOS FORMATO: F-22

A)
Creacion de interés inicial

B) C)

LINSTRUCTOR: M. EN I. ROMULO MEJIAS RUIZ 18
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* ENLAZAR UNA SERIE DE PREGUNTAS SOBRE UN SOLO TEMA PARA LLEVAR AL RECEPTOR A RELEVAR
INFORMACION CON LA CUAL SE LE APOYE A ENCONTRAR UNA SOLUCION.

= LA CANALIZACION SE REALIZA CON EL OBJETO DE CREAR UNA BUENA RELACION CON EL RECEPTOR.

» EL ARTE DE LA CANALIZACION DEPENDE TANTO DE LA HABILIDAD DE HACER PREGUNTAS DE DIALOGO, COMO
DE LA HABILIDAD PARA ESCUCHAR.

* EN LA CANALIZACION, LAS PREGUNTAS QUE HACE EL INDUCTOR SE CONOCEN COMO PREGUNTAS DE
REPLICA O CONTRAPREGUNTAS, CUYA INTENCION ES HACER AVANZAR AL RECEPTOR HACIA EL FONDO DEL
CANAL.

. HAAY DOS TIPOS DE PREGUNTAS: LAS QUE CONDUCEN A RESPUESTAS SECAS Y LAS QUE CONDUCEN AL
DIALOGO.

= MIENTRAS QUE LA PREGUNTA INICIAL ES DE CARACTER MUI,TIPLE O LAS PREGUNTAS QUE SUSCITAN EL
DIALOGO, PUEDEN SER AMPLIAS, LAS PREGUNTAS DE REPLICA QUE LES SIGUEN DEBEN SER MAS
ESPECIFICAS.

IINSTRUCTOR: M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ 19
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LEA LOS INCISOS DE LA IZQUIERDA Y DESARROLLE EN EL ESPACIO DE LA DERECHA UN EJEMPLO.

Dialogo canalizado a soluciones Desarrollo

a) Hacer preguntas de dialogo que lleven
al receptor a identificar su problema
especifico asociado al del inductor.

b) Imaginarse posibles respuestas del
receptor.

c) Continuar con preguntas de dialogo que
lleven al receptor a identificar la raiz de
su problema especifico.

d) Preguntar sobre posibles propuestas de
solucién que ataquen esa ralz.

IINSTRUCTOR: M EN I. ROMULO MEJIAS RUIZ 20
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CON SUS PROPIAS PALABRAS, ANOTE EN CADA INCISO LO QUE SE LE PIDE.

A) B) E)

G)
) D)

IINSTRUCTOR: M. EN I. ROMULO MEJIAS RUIZ - 21
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PASO 4: Cierre de acuerdos

Las seiiales involuntarias del receptor, que indican que esta preparado para el cierre, pueden ser:

1) Actitud de mayor atencidn del receptor a lo que dice el inductor.

2) El receptor se inclina hacia adelante en su silla y sus ojos muestran una actitud de aceptacion.

3) El receptor abre y cierra las manos o se las frota.

4) Muestra relajamiento de diversas formas: moviendo la cabeza o los labios o los ojos, frotandose la barbilla o las orgjas o
rascandose la cabeza u otra parte del cuerpo.

5) Puede reexaminar la propuesta o las ideas planteadas o cualquier documento que esté utilizandose para el analisis.

6) Hace gestos de agrado y emocion: movimiento de cejas, sonrisa agradable, movimientos corporales, etc.

7) Se recrea con alguno(s) de los beneficios que se obtendrian con el acuerdo y de como funcionaria todo.

8) Se pone a sacar cuentas relacionadas con la propuesta que se estd estudiando, para ver qué resultados se obtendrian.

COMPLETE LO QUE SE LE PIDE, A FIN DE QUE FORMULE SU PLAN DE CIERRE DE ACUERDOS:

Listar los principales
beneficios que obtendra
el receptor con las
soluciones deducidas.

[INSTRUCTOR: M. EN 1. ROMULQ MEJIAS RUIZ 22
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Hacer preguntas
referidas a esos
beneficios, para
provocar respuestas
afirmativas del receptor.

Construir barreras a
posturas negativas, a
través de preguntar al
receptor si esta
dispuesto a hacer tal
cosa si ello permitira
lograr estas otras
cosas.

" INSTRUCTOR- M EN[ ROMULO MEJIAS RUIZ 23
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Hacer cierre implicito,
expresando
detalladamente lo que
vamos a haceren la
aplicacién de las
soluciones.

Hacer induccion tactica al
cierre a través de
expresiones tales como:
"podemos empezar con..."
o "si en este momento
haces tal cosa, yo hago
esta otra" o "hoy mismo
puedo hacer tal cosa, si te
parece hien", etc.

[INSTRUCTOR. M. EN [. ROMULO MEJIAS RUIZ
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FORMULACION DEL RUMBO DESEABLE
E S C EN A R e e e e e ———————— ettt e ———————
MISION.:....cccccvereerenee
BT L O
L0 ] = 7 I 1
[INSTRUCTOR: M EN 1. ROMULO MEJiAS RUIZ 25
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Fortalezas

Oportunidades

Debilidades

Amenazas

[INSTRUCTOR: M EN 1 ROMULO MEJAS RUIZ
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MATRIZ FODA PARA FORMULAR ESTRATEGIAS
ESTRATEGIAS (FD) FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
1. 1. 1.
2. 2. 2.
3. 3. 3.
4, 4, 4,
OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (DO)
1. 1. 1.
2. 2. 2.
3. 3. 3.
4. 4, 4,
AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS (FA) ESTRATEGIAS (DA)
1. 1. 1.
2. 2. 2.
3. 3. 3.
4, 4. 4.
ESTRATEGIAS (QA)
1.
2.
3.
4.
IINSTRUCTOR. M. EN 1. ROMULO MEJIAS RUIZ 27



23 ESTRATEGIAS PARA
DESARROLLAR PODER

- CON ETICA E INTEGRIDAD -

| (UNA AMPLIACION DEL METODO PEI™)

{x} Mejias, Romuio, “Método PEI: Pensamiento estratégico Integrador®, SEP-INDAUTOR,
México, 2004.




ESTRATEGIAS PARA DESARROLLAR PODER

LAS 23 ESTRATEGIAS SON:

1. MANEJARSE EN OPCIONES:

2. MANEJARSE
CON FLEXIBILIDAD:

3. PACIENCIA:

4. PRECEDENTE:

5. JUEGO:

6. CAPACIDADES Y
HABILIDADES:

7. VALORACION
MULTITEMPORAL Y
MULTIDIMENSIONAL:

8. GANAR-GANAR

;EN QUE CONSISTEN?

. Consiste en preparar propuestas

alternativas con objetivos diversos,
con actores alternativos, con recursos
de diferentes fuentes y con varios
paquetes de negociacion.

. Adoptar una actitud de apertura a las

propuestas, intereses y puntos de
vista de los actores participantes.

. Manejar el tiempo con holgura, no

desesperarse, aun en el caso en que
no le quede tiempo.

. Destacar logros, prestigios y buenos

resultados obtenidos previamente por
los aliados y por el propio actor
proyectista.

. Adoptar mente de jugador, si se

equivoca en una jugada, aprenda del
error para atinarle en la siguiente.

. Explorar en los actores que apoyan su

propuesta las  capacidades vy
habilidades gue poseen y compararias
con las de los actores que la
rechazan, a fin de trabajar en el
desarrollo de las que presentan
déficits o carencias en usted y/o en
sus aliados.

. Aunque tenga muchos recursos

multiples, éstos pueden mermarse si
no valora las consecuencias de su
propuesta o de sus actos, en diversos
horizontes de tiempo y en diversas
dimensiones de la realidad (dimension
politica, econdmica, social, etc.).

. Practicar la filosofia de la equidad, la

justicia, la victoria conjunta y el
beneficio mutuo.



9. PREGUNTAR

10. SER SINERGICO:

11. TENER ACTITUD ABIERTA,
SENSIBLE Y ASERTVA:

12. SER PROACTIVO:

13. PREPARAR LAS ESTRATEGIAS
ANTES DE ACTUAR:

14. CONCENTRARSE EN EL CIRCULO
DE INFLUENCIA:

15. SER CONSISTENTE E INTEGRO:

16. CUMPLIR LO PROMETIDO:

Consiste en interactuar con el otro,
haciéndole preguntas para conocer y
comprender sus punios de vista e
intereses, y encontrar mutuamente
una solucion satisfactoria para ambos.

. Consiste en la actitud de sumar

esfuerzos, combinar e integrar
capacidades, habilidades y recursos
de diversos actores, a fin de obtener
mejores resultados que si cada quien
actua por su cuenta.

. Consiste en valorar las diferencias y

opciones, captar y conectarse con los
sentimientos y emociones de los
demds, y mostrarse seguro Yy
convencido de sus posiciones vy
propuestas.

. Consiste en que el actor es capaz de

tomar la iniciativa, de creer en los
cambios y de emprenderlos, logrando
un mayor peso de influencia que los
que no lo hacen.

. Antes de realizar una accion, el actor

debe concebirfa como una estrategia,
que debe disefiar previamente y
secuenciar  adecuadamente una
estrategia de ofra.

. Consiste en identificar a las personas,

grupos, instituciones, entre otros, que
estan dentro del ambito de mi
influencia directa, a fin de dirigir
mayormente mi esfuerzo hacia ese
ambito.

. Es un actor que hace io que dice, sus

acciones son compatibles con sus
ideas y pensamientos; es recto,
coherente, firme, sblido y no flaquea.

. Mostrarse con |la capacidad y voluntad

de llevar a cabo las acciones que
promete.



17. PERSUADIR CON EMPATIA:

18. CREDIBILIDAD

19. CONOCIMIENTO DE LA SITUACION

SEGUN LOS ACTORES

20. COMPRENSION PLURAL

21. CAPITAL POLITICO

22. INTEGRACION DE EQUIPOS DE
TRABAJO

23. RESPETO MUTUO

S.

Escuchar con atencion, ponerse en el
lugar del otro, comprenderlo y buscar
conjuntamente una solucion a su
objecién a mi propuesta, a fin de que
quede convencido y conforme.

. Capacidad de lograr que los demas

confien en las razones, opiniones,
ofrecimientos y actos de un actor.

Tener la informacidn y explicar la
realidad desde varias perspectivas.

Capacidad de comprender por qué los
diferentes actores van la realidad de
diversas maneras

. Acumulacion de fuerza que logra un

actor por adherencia de otros.

Lograr la integracidon de personas
para realizar trabajos
coordinadamente.

. El considerar validas y respetables las

diferencias de puntos de vista e
intereses



GUIA DE DISENO DE ESTRATEGIAS PARA DESARROLLAR PODER.

¢.COMO DISENAR ESTRATEGIAS
ESPECIFICAS?

DESARROLLE EL DISENO ADECUADO
PARA USTED EN CADA ESPACIO EN
BLANCO:

1. MANEJARSE EN OPCIONES:

1.1 Generar diversas alternativas de
su propuesta y considerar
actores opcionales con los cuales
negociar.

1.2 Crear un ambiente negociador
con diversos actores alternativos,
a fin de resolver problemas que
les aquejan, a cambio del apoyo
a nuestra propuesta. Si alguno(s)
no le apoya(n), otro(s) podra(n)
hacerlo. '

1.3 Generar competencia entre
actores alternativos por los
beneficios que se deriven de su
propuesta.

1.4 Crear en el actor objetive el
dilema de escoger entre varias

posibilidades y abjetivos
favorables que él no se habria
planteado.

2. MANEJARSE CON FLEXIBILIDAD:

2.1 Mostrar apertura ante las
propuestas alternativas
satisfactorias que presenten los
otros actores.

2.2 Preparar varios paquetes de
negociacion susceptibles de ser
propuestos por los actores
participantes, evaluarlos para
seleccionar los mas satisfactorios
para todos.

3. PACIENCIA:
3.1 Manejar el tiempo con holgura.
3.2 No desesperarse.
3.3 Mostrar al otro que no se tiene
premura por su aprobacion
aunque si se tenga.

4. PRECEDENTE:
4.1 Utilizar el "poder del precedente”
con inteligencia.
4.2 Destacar sutilmente los logros,
aptitudes, actitudes, fama,
imagen, entre otros, por parte de
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los aliados, asi como de! actor
proyectista.

Minimizar menfaimente el "poder
del precedente" que se le pueda
atribuir al actor objetivo

. JUEGO:

5.1 Aprender ajugar.

5.2

53
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Reconocer errores y aprender de
ellos.

Equilibrar y  controlar  los
sentimientos ¥ emociones.
Comprender que es un juego,
aungue serio.

Prever las posibles acciones vy
reacciones del actor objetivo ante
las estrategias a aplicar;, ello
provocara que visualice mayor
peso en el actor proyectista y se
flexibilice ante alguna propuesta
que éste le formule.

6.1

6.2

6.3

. CAPACIDADES Y HABILIDADES:

Continuamente se debe evaluar
las capacidades y habilidades del
actor proyectista y/o de sus
aliados con respecto al actor
objetivo.

Los puntos que se detecten como
deficitarios se deben subsanar a
través de técnicas disefiadas
para esos fines.

Entre las capacidades vy
habilidades mas requeridas en la
negoeciacion, destacan: facilidad
de comunicacidén, persuasion,
comprension, motivacion,
liderazgo, carisma, proactividad,
mente de estratega, sensibilidad
¥ tolerancia al conflicto,
desarrollo de poder, etc.




7. VALORACION MULTITEMPORAL Y
MULTIDIMENSIONAL.:

7.1

7.2

7.3

7.4

7.5

Valorar las consecuencias de la
propuesta en diversos horizontes
de tiempo y en los distintos
ambitos del sistema social
(econémicos, politicos,
ecologicos, psicoldgicos, entre
otros), para reforzar la propuesta.
Disefar la propuesta y su forma
de aplicacion, considerando los
impactos que pueden tener en
los diferentes ambitos y tiempos
de la realidad.

Si se advierten consecuencias a
corto plazo, visualizar qué podra
pasar en el mediano y largo
plazo.

Si se advierten consecuencias
negativas y/o positivas para
algun  actor, visualizar qué
reacciéon cabria esperar de él y
como debe wusted manejarla
adecuadamente.

Estudiar la posibilidad de
reconsiderar, ajustar ylo
modificar la propuesta, a fin de
prevenir consecuencias

negativas, lo que le da sequridad
y crea percepcion de fortaleza
ante los otros.

8.1
8.2

8.3

8.4

GANAR-GANAR:

Pensar y actuar con la filosofia
de que todos ganemos.

Pensar y hacer propuestas de
beneficios conjuntos.

Investigue los intereses de todos
y genere acciones y/o propuestas
para satisfacerlos.

Ocupese de que la solucion
acordada contenga los intereses
de mayor valor para todos los
involucrados.




9. PREGUNTAR:
9.1 Formular preguntas que:
» Provoquen atencion e interés
del actor objetivo
> Permitan obtener y
proporcionar informacion
sobre el asunto de que se
trate, los puntos de vista e
intereses del actor objetivo y
sus propuestas de solucidn.
Generen didlogo
Fomenten la reflexion e
induzcan a propuestas y
conclusiones,
9.2 Procurar asumir ef rol del que
pregunta en lugar de limitarse a
responder las preguntas del actor

vV v

objetivo.
9.3 Transformar al actor objetivo en
"escucha” en lugar  de

"oponente”, en “el que responde’
en lugar del que pregunta.

9.4 Si el actor objetivo comienza a
preguntarle, maneje el juego de
modo tal de invertir los papeles
{que sea usted el que pregunte).

10.SER SINERGICO
10.1Persuadir a los actores de la
conveniencia de integrar sus

esfuerzos para mejorar
resultados.

10.2Solicitar a los actores
sugerencias de integracion de
esfuerzos.

10.3Comprender, respetar y

aprovechar las diferencias, a fin
de encontrar mejores formulas de
integracion de esfuerzos.

10.4Disefiar y aplicar la mejor férmula
de integracién.

11.TENER ACTITUD ABIERTA,

SENSIBLE Y ASERTIVA
11.1Generar y demostrar a los demas
apertura y flexibilidad a través de
promover y organizar eventos de
andlisis, discusién y negociacién

entre varios actores.
11.2Iinteriorizar  los  sentimientos
ajenos y demostrar a los demas




comprensidon y disposicion a
apoyarles a superar ‘“sus
dolores”.

11.3Reflejar seguridad y equilibrio en
las posiciones y actos del actor

proyectista.

12.SER PROACTIVO

12.1Tomar la iniciativa de hacer
cambios positivos en usted y en
su entorno,

12.2Seleccionar y emprender
acciones de cambio con beneficio
rmultilateral.

12.3Convencerse y convencer a los
demas de la  necesidad,
conveniencia y viabilidad del
cambio.

12.4Gestionar apoyos y construir
acuerdos para viabilizar el
cambio.

13.PREPARAR LAS ESTRATEGIAS

ANTES DE ACTUAR

13.1Demostrar logros que los otros
perciban que el actor proyectista
practica el orden, la organizacion
en el seguimiento, evaluacién y
control de acciones para alcanzar
objetivos, a través de agendas,
calendarios, cuadros evaluativos,
programas de computadora, etc.

13.2Definir las estrategias a aplicar,
ponerles tiempo, secuenciarias
en orden estratégico, coherente,
viable y viabilizante.

14.CONCENTRARSE EN EL CiRCULO

DE INFLUENCIA

14.1Delimitar e identificar actores y
factores que estan bajo mi
influencia yfo control, a fin de
medir hasta donde puedo influir
de manera directa.

14.2Seleccionar y trabajar con
actores para producir resultados
favorables a corto plazo.




15.SER CONSISTENTE E INTEGRO
15.1Mostrarse transparente en el
manejo de recursos.
15.2Hacer lo que se dice {(no caer en
hipocresias y mentiras).
15.3Desempeiiar funciones publicas
o privadas con pulcritud y lealtad.

16.CUMPLIR LO PROMETIDO

16.1Generar confianza en los demas,
a ftravés del cumplimiento de
objetivos, que no requieran gran
esfuerzo.

16.2Emprender objetivos 0 metas con
resultados a corto plazo, de tal
manera que al paso del tiempo
aumente la seguridad de cumplir
lo que promete.

16.3Trabajar dia a dia con el auto-
control, saber decir "no” y por
gue, 0 si y por qué.

17.PERSUADIR CON EMPATIA

17.1Conocer e identificar de los
actores sus intereses, vistas de
punto, posibles metas vy
probables objeciones a mi
propuesta.

17.2Mostrarie los beneficios de mi
propuesta, comprender sus
objeciones y concederle “razén’”.

17.3Buscar conjuntamente solucién a
su objecién para cerrar el
acuerdo.

18. CREDIBILIDAD

18.10frecer acciones de interés para
otros actores con la certeza de
poderlas cumplir.

18.2Gestionar el apoyo de actores de
alta credibilidad.

18.30btener  informacién  scbre
experiencias de éxito o fracaso
en la aplicacibn de Ilas
propuestas del actor y formular
las explicaciones bien
fundamentadas sobre unas y
otras experiencias.




19.CONOCIMIENTO DE LA SITUACION
SEGUN LOS DIVERSOS ACTORES
INVOLUCRADOS
19.1Estudiar a los actores para
conocer sus respectivas
posiciones e intereses en torno a
la situacion en estudio. Para ello,
deberéd buscarse informacién
primaria (directa o indirecta) y
secundaria

20.COMPRENSION PLURAL

20.1Investigar las explicaciones de
cada actor sobre la situacién en
consideracién, ponerse en su
lugar para entender, en funcién
de sus intereses vy perfil
esfratégico, el por qué de esas
explicaciones y de esas
posiciones.

20.2Aplicar simulacién actoral para
facilitar la comprensién de los
demas.

21.CAPITAL POLITICO
21.1Gestionar el apoyo de actores
susceptibles de coincidir, que
tengan influencia sobre ofros
actores divergentes, para que
logren adherirlos.
21.2Realizar alianzas, via
negociacion y persuasion, con
actores divergentes en forma
graduada (de menos a mas).

22.INTEGRACION DE EQUIPOS DE
TRABAJO
22 1investigar fortalezas . vy
debilidades de cada actor y
diseflar un esquema de trabajo
en el que se integren ambas para
lograr objetivos e intereses
comunes

23.RESPETO MUTUO

23.1Apoyarse en 20.1 para entender
y aceptar la relatividad de los
puntos de vista e intereses de los
actores, y valorar esta diversidad
en términos de su utilidad en el
desarrollo personal, laboral vy
social.

1"



TACTICAS BASICAS PARA DESARROLLAR PODER DURANTE LA
INTERACCION HUMANA

1. Crear un ambiente de buen humor, manejandose en funcion del estado de
animo del actor objetivo.

2. Mostrar absoluta auto-confianza.

3. Auto-controlarse: mostrar armonia y equilibrio.

4. Hacer ofertas dificilmente rechazables para lograr siempre un “SI”.

5. Ser sutil y discreto en el manejo de sus estrategias vy tacticas.

6. Crear suspenso, romper el ritmo, mostrar interés vy desinterés
intermitentemente.

7. Hacerse indispensable en la solucién del problema.
8. Ser impredecible, no ser plano (a), ni aburrido (a).

9. Simular una retirada e mdnferenaa cuando el actor objetivo muestre mteres y
cerrazdn a la vez (intermitencia).

10. No precipitarse, sequir los ritmos y los tiempos necesarios para llegar a un
acuerdo.

11. Fijarse varios objetivos satisfactorios para asegurar al menos uno.

12. Estar atento y no desperdiciar oportunidades de cerrar un acuerdo
manifestadas por el actor objetivo. Captar sehales de cierre y actuar
oportunamente.

13. Ser realista: cuando sea posible, cambie de actor objetivo si el acuerdo se ve
inalcanzable. No desgastarse con un actor ultra-cerrado si existen opciones de
actores igualmente interesantes o mejores. Si es posible, cambie de proyecto.
Se trata de un juego.

14. Ser persistente: si sigues el acuerdo, lo consigues.

15. Atreverse a actuar: hablar, preguntar y seguir el proceso hasta alcanzar un
acuerdo

16. Si cambia de actor objetivo, no echar tierra al anterior, puede ser
contraproducente.
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17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

En todo momento, practicar la ética y la discrecion.

Ser sorpresivo con las buenas noticias y los buenos actos. Ponerles pimienta.
Practicar la humildad, no mostrarse superior ni inferior al actor objetivo.

No exagerar los beneficios a obtener. Dejar el romanticismo v ser realista.
Mostrarse con seguridad y autosuficiencia para lograr los objetivos del acuerdo.
Genere competencia por su oferta.

Anticiparse a la ruptura ante claros indicios observables en el actor objetivo.
Dar importancia a los valores del actor objetivo (ponerse en su lugar).

No contfadecirlo, al contrario, sincronizarse. No sefialarle defectos crudamente.

No empefiarse en imponer sus propios intereses, gustos y prioridades.
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Tacticas de Sincronizaciéon PNL

La sincronizacion es la voluntad de interactuar con nuestro interlocutor en su propio
terreno psicoldgico para instalar un clima de confianza mutua favorable al cierre de un
acuerdo.

*a sincronizacion es una manera eficaz de sintonizar en la misma onda.

12 Técnica del espejo: la sincronizacion en la postura.

Es una sincronizacion global, facil de practicar, que consiste en adoptar naturalmente la
misma postura corporal gque nuestro interlocutor. El espejo es tranquilizador.

22 Técnica del espejo: la sincronizacién con los gestos de nuestro
interlocutor.

Nuestro interlocutor tiene movimientos y gestos que le pertenecen y lo caracterizan.
Cruza las piernas, los brazos ¢ las manos. Inclina la cabeza a la izquierda o a la derecha.
Hace movimientos hacia delante, toda su personalidad se expresa en sus movimientos.
Reproduciendo precisamente sus gestos, reconocemos su identidad, de ahi el clima de
simpatia que se desarrolia muy pronto.

33 Técnica del espejo: la sincronizacion de la voz.
Se trata de reflejar las cualidades de la voz de nuestro interlocutor y no de hacer una
imitacion exacta de ella: écdmo habla nuestro interlocutor?, étiene una voz grave o

aguda?, éun ritmo lento o rapido?, ¢un habla regular o brusca?, équé tipo de pausas
hace?

La técnica del espejo nos permite interactuar en un clima propicio para una negociacion
ganar/ganar. Borramos nuestras diferencias fisiolégicas para encontrarnos en el terreno
de nuestras semejanzas. Es el feedback que nos da la posibilidad de verificar si
mantenemos la relacidn, a través de mensajes no verbales.

Las indicaciones aportadas por los movimientos de los ojos

Los desplazamientos oculares preceden sistematicamente la expresion del pensamiento
porgue ellos dependen de procesos neuroldgicos que no es posible controlar.,

Los movimientos visuales
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Cuando sus ojos se dirigen hacia arriba, su interlocutor se representa
mentalmente imagenes, esta construyendo su pensamiento de modo visual.

Hacia arriba, a la derecha de usted, él recuerda algo que ya conoce, que ya ha
visto (vs).

Hacia arriba, a la izquierda de usted, él estd construyendo su representacion
mental (vc). No lo interrumpa, déle el tiempo de formarse una imagen clara.

Evalle: si la expresion de su cara es positiva, lo que usted acaba de decirle evoca
en él imagenes recordadas o en construccion agradables; usted estd en la misma
longitud de onda, puede avanzar en su negociacion.

Por el contrario, si nota una tension, una ligera crispacion de sus musculos
faciales, el oscurecimiento de su piel, verifique qué es lo que pasa; su propuesta
le inquieta o tiene dificultades en representarse la imagen que surgid de sus
palabras.

Su interlocutor puede tener igualmente los ojos fijos delante de él, en el vacio,
focalizado. Si representa imagenes, sin embargo, usted no puede saber si son
imagenes recordadas o imagenes construidas.

Los movimientos auditivos

Cuando los ojos de su interlocutor se desplazan lateralmente, hacia el oido
derecho o hacia el izquierdo (siempre a la derecha o izquierda de usted), él esta
en el canal auditivo, presta atencidn a las palabras, los sonidos, los ruidos. Del
mismo modo, a la derecha, él escucha sonidos ya escuchados (as), a la izquierda,
busca mentalmente sus palabras, construye frases, selecciona nuevas
asociaciones de sonidos (ac). Una vez mas, observe, evalué; usted puede seguir
con facilidad “cémo piensa él”, e interviene si es necesario.

En ciertos momentos de la negociacion, usted ve que su interlocutor dirige los
ojos hacia abajo a la derecha frente a usted. El esta alli sumergido en un didlogo
interno que lo desconecta del intercambio. Se interroga, se hace preguntas y
responde mentalmente, lo olvida a usted un instante.

Un negociador advertido se calla inmediatamente porque sabe que su interlocutor
no puede escucharlo realmente; respete su dialogo -interno en la relacion y
espere que salga de éi. En general, la calidad del silencio que se establece
entonces, lo lieva rapidamente a la conversacion, y él le agradece haberle
facilitado ese momento de interrogacion interna, importante para él.
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EL SISTEMA DE REPRESENTACION SENSORIAL. EL MODELO DEL
MUNDO DEL INTERLOCUTOR

Las palabras que utilizamos no son fruto del azar. Son la expresion de nuestra
representacion interna del mundo exterior, pasadas por los filtros de nuestra percepcién
sensorial.

Nuestros cinco sentidos son los primeros filtros que interponemos entre la realidad
exterior y nosotros mismos. Inducen modos de comunicacion privilegiados y diferentes
para cada uno de nosotros. Ciertamente, todos disponemos de los cinco sentidos, pero
tenemos generalmente un sistema dominante que da las indicaciones sobre el modo en
que aprehendemos el mundo, como accedemos a las informaciones y sobre nuestros
procesos de pensamiento. Son indicaciones preciosas para el negociador que gquiere
comprender y hacerse comprender.

El sistema de representacién sensorial

De acuerdo con algunos estudios, el 40% de las personas tienen una dominante visual

(v).

Esas personas en las que domina lo visual, piensan el mundo a partir de una multitud de
imagenes internas, a menudo flashes. Como deben poner palabras a las imagenes
producidas, hablan generalmente bastante rapido, con un ritmo veloz. Entonces, apenas
tienen el tiempo de tomar aliento, conteniendo la respiracion en lo alto de su pecho y a
causa de esto, su voz es generalmente aguda y nasal. Utilizan faciimente metaforas
visuales para “clarificar” sus ideas, o un vocabulario tipicamente pleno de imagenes. No
hay mas que prestar atencién a las expresiones que emplean para hablar:

- “ves, esta claro para mi.”

- “tu idea es demasiado vaga/ es luminosa.”

- “tu propuesta me abre horizontes inesperados/ de brillantes perspectivas”.

- “las cosas estan claras entre nosotros, no podiamos quedar en esa confusion.”

El 40 por ciento de las personas tienen un dominante auditivo (a). Las personas con un
dominante auditivo son muy sensibles a las palabras que utilizan y las que usted utiliza.
Las palabras tienen para estas personas resonancias que las atraen o no. Como prestan
mas atencidn a las palabras, a los sonidos, se toman el tiempo para respirar en su caja
toracica, lo que les da una voz mejor timbrada, de mejor ritmo. Su postura un poco mas
relajada y las vemos a menudo en posicion “de escucha al teléfono”, la cara
atentamente apoyada sobre una mano. Sus expresiones favoritas son expresiones
auditivas:
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“eso no me dice nada.”
“escucheme bien.”

“oigo bien lo que usted me dice.”
“équé entiende usted por eso?.”
“su propuesta me interpela.”
“eso suena bien.”

“de acuerdo.”

“équé cancion es esa?.”

Desgranan sus discursos con adjetivos como “melodioso, armonioso, discordante,
musical, con ritmo, alarmante”. Tienen una predileccién por los verbos “decir, escuchar,
hablar, dialogar, cuestionar, entender, sonar, crear...”, Evocan facilmente metaforas
auditivas, sacadas de la historia de la musica.

En fin, el 20 por ciento de las personas tienen un dominante kinestésico {k). Esto
significa que antes que nada, reaccionan a las sensaciones; sus emociones preceden
sistematicamente a sus pensamientos. Su modo de aprehensiéon del mundo es entonces
mucho mas lento porque estan en contacto con su dimension emocional. Al tener una
respiracion abdominal profunda, amplia, su postura aparece relajada, su voz es grave y
hablan lentamente.

Su vocabulario es esencialmente emocional,, buscan' las descripciones concretas. Sus
frases mas corrientes son:

" capto su idea porque es concreta, sélida, fiable, firme o sensible.”

“tengo en la punta de la lengua lo que usted quiere decir.”

" no me cae bien lo que usted me propone.”

“capto bien la situacién porque usted me ha permitido no desconectarme

durante la negociacién.”

“usted me alivia de una preccupacion.”

“guardo el asunto bajo la manga.”

“confio mantener el contacto con usted.”

Son personas que tienen particularmente las necesidades de ser tranquilizadas en el
momento de una negociacién. Porgue si “no les cae bien” lo que usted desea, resultan
inmediatamente invadidos por un sentimiento de inquietud, de malestar que bloguea
sus procesos internos. Si entran en su cadena interna negativa, usted no avanzard mas.

Son igualmente sensibles a un ambiente calido, simpatico, confiado.
Fuera de nuestro dominante, apelamos a sub-dominantes que multiplican las
combinaciones sensoriales.

Su interlocutor puede mostrarse va, vk, ak, ka, kv...

Si usted se comunica con él en el modo visual mientras el dominante de su interlocutor
es el del tipo auditivo, él no podra-escucharlo. Y cuando usted le repite cien veces: “vea
lo que se puede hacer”, él respondera sinceramente: “no, no lo veo” sintonizado en otro
canal, usted piensa que su interfocutor tiene mala voluntad. La comunicacion es
confusa.
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1a negociacién sincronica se apoya en un segundo tipo de sincronizacion: la
sincronizacion sobre el sistema de representacion sensorial de nuestro interlocutor.

Si él se comunica en un modo visual, auditivo kinestésico, yo entro en relacion con €l en
el mismo canal.

Esta es la manera de comprenderlo y hacernos comprender. Es suficiente escuchar las
expresiones y palabras sensoriales que él privilegia en la conversacion.

Entramos entonces en su modelo del mundo, es decir, en su manera personal de
representarse el mundo.
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LAS INDICACIONES APORTADAS POR LOS MOVIMIENTOS DE LOS OJOS
(desde el punto de vista del cbservador)

imagen construida imaginaria imagen rememorada (recuerdo)
QOjos arriba y hacia la izquierda Qjos arnba y hacia la derecha
Imagina algo gue no ha visto antes Recuerda algo que ya vié

as ac
\Y A
Imagen memorizada o construida Auditivo
Ojos centrados, fijos en el vacio | os ojos van a |a derecha o a laizquierda
Escucha ruidos, sonidos externos o internos
{memorizados o imaginados)
K A

Kinestésico Auditivo: didiogo interior
Ojos hacia abajo y a la izquierda Qjos hacia abajo y a |la derecha
Revive sensaciones o emociones Dialogo interior
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