
Elx, 17 de Julio de 2014 

TALLER DE RESOLUCIÓN  
DE PROBLEMAS 



Objetivos: 
Ø Dar herramientas para saber y detectar qué 

ocurre en la empresa 

Ø Proporcionar medidas concretas para aplicarlas a 

la gestión de la empresa. 

PARA ACABAR CON LA MALA SITUACIÓN Y, SI ES 

POSIBLE, SALIR FORTALECIDO. 



Debido a factores externos (que NO puede controlar) y/o factores 
internos propios de la empresa, nos podemos encontrar con una 

situación delicada que deberíamos resolver. 
 

Posiblemente: 
Ø Las empresas no están cumpliendo sus objetivos de ventas. 

Ø  Incluso está vendiendo menos que en el pasado. 
Ø Sus márgenes se han reducido. 
Ø Quizá ni siquiera ganan dinero. 
Ø Se les ha disminuido el crédito. 

Ø Quizá incluso se les ha cerrado casi completamente. 
Ø No pueden continuar proyectos ya empezados. 

Ø No pueden empezar nuevos proyectos. 
Ø Están perdiendo competitividad. 
Ø Su tesorería está por los suelos. 



Para ello, es necesario pensar, tomar decisiones y actuar… 

1.  Análisis de la situación real de la empresa. 
Ø  ¿En qué me afecta? 

 ¿Qué síntomas tengo? 
2.  Diagnóstico de los problemas internos. 

Ø  ¿Cuáles son las razones internas que provocan o permiten 
la aparición de estos síntomas? 

3.  Tratamiento a corto plazo para contrarrestar o eliminar esos 
problemas. 
Ø  ¿Qué acciones hay que implantar para seguir “existiendo”? 

Tres pasos: 



1. Análisis de la situación real de la empresa. (I) 

Primer consejo: 

¡Acepta los problemas! 
Ø  No pasa nada por reconocer que tenemos problemas. Lo que 

hay que hacer es solucionarlos. 

Ø  Las actitudes pasivas son perjudiciales. 

Ø  Nada se va a solucionar solo. 

Ø  La rapidez y la anticipación son claves para superarlos. 

Ø  No podemos esperar. 



1. Análisis de la situación real de la empresa. (II) 

Analice cómo se está manifestando la crisis en su empresa. Los 
síntomas siempre van a ser los mismos: 

Ø  La empresa no vende, o está vendiendo menos. 

Ø  La empresa no gana dinero o su rentabilidad ha bajado 
demasiado. 

Ø  La empresa no tiene ni dinero ni más capacidad crediticia. 

Ø  La combinación de las anteriores alternativas. 

(Esto son los SÍNTOMAS,  no son los problemas, ni las causas de 
los problemas) 



2. Diagnóstico de los problemas internos. (I) 

Debilidades  

Fortalezas  Oportunidades  

Amenazas  

Esta tabla representa el “diagnóstico” de la empresa. 
Nos dirá cuál es la situación de la empresa, qué problemas 

tiene, dónde podríamos mejorar,… 



Con la información que hemos analizado: 
1.  Determinar las Debilidades: 

§  Aspectos internos de la empresa (que la empresa puede 
controlar) que entorpecen el cumplimiento de los objetivos y 
dificultan a la empresa su situación en el mercado con 
respecto a la competencia, los clientes o los proveedores. 

  

2.  Determinar las Amenazas: 
§  Aquellos aspectos externos a la empresa (y, por tanto, no 

controlables) que dificultan el cumplimiento de sus objetivos.  

2. Diagnóstico de los problemas internos. (II) 



Con la información que hemos analizado: 
3.  Determinar las Fortalezas: 

§  Son los aspectos internos de la empresa (que la empresa 
también puede controlar) que favorecen el cumplimiento 
de sus objetivos; y, además, sitúan a la empresa en una 
posición buena o excelente en el mercado con respecto a 
la competencia, los clientes o los proveedores  

4.  Determinar las Oportunidades: 
§  Son aquellos aspectos externos a la propia empresa 

(tampoco son controlables), que favorecen el 
cumplimiento de sus objetivos.  

2. Diagnóstico de los problemas internos. (III) 



2. Diagnóstico de los problemas internos. (IV) 
… pero cuidado: 

Ø  No nos conformemos con ver simplemente las causas. 

Ø  Hemos de buscar las causas últimas que provocan o facilitan 
que los síntomas se manifiesten. 

Ø  No nos neguemos a ver las causas que no nos van a gustar, 
porque pensemos que no tienen solución o porque no nos 
atrevemos a “tocar” nada. 

Ø  No busquemos datos que  nos den la razón y que avalen las 
decisiones que de antemano ya teníamos decidido tomar. 

Ø  Utilicemos poca información, pero que sea veraz y objetiva. 
(Ratios) 

Ø  Hemos de estar dispuestos a tomar cualquier decisión que se 
presente como conveniente y necesaria. 



¿Cuáles son las razones internas que 
provocan mi situación actual? 

 
Hay que buscar las RAZONES ÚLTIMAS, 

las CAUSAS ÚLTIMAS. 

2. Diagnóstico de los problemas internos. (V) 



Causa  de A	
 Causa de la causa de 
A	


Causa de la causa 
de la causa de A:	

CAUSA ÚLTIMA	


¿Qué está 
pasando? 
(A)	


Metodología para la búsqueda de la ÚLTIMA CAUSA, por lo 
tanto, el verdadero problema a solucionar: 

¿Por qué 
ocurre esto?	


¿Por qué 
ocurre esto?	




3. Tratamiento a corto plazo para contrarrestar o 
eliminar los problemas detectados. 



Aspectos con los que suelen estar relacionadas las causas 

I.  Gestión de CLIENTES 

II.  Gestión del TALENTO 

III.  Gestión de las OPERACIONES 

IV.  Gestión de los RECURSOS FINANCIEROS 

V.  Gestión de la INNOVACIÓN 

VI.  Gestión de la INTERNACIONALIZACIÓN 

VII.  Gestión de la COMUNICACIÓN 



I. GESTIÓN DE CLIENTES 



Causa  de A	
 Causa de la 
causa de A	


Causa de la causa 
de la causa de A:	

CAUSA ÚLTIMA	


Mis clientes 
venden menos 
de mis 
productos	


• El consumidor 
final no percibe 
calidad-precio 
aceptable	


El producto está 
obsoleto	


Incremento la 
red de ventas	


• Inversiones en 
publicidad	

• Promociones 
agresivas	


Bajar precios	


• Dar de baja el producto	

• Mejorar el producto	

• Lanzar productos 
sustitutivos	


¿Qué está 
pasando? 
(A)	


Estoy 
vendiendo 
menos	




II. GESTIÓN DEL TALENTO 



Causa  de A	
 Causa de la 
causa de A	


Causa de la causa 
de la causa de A:	

CAUSA ÚLTIMA	


No siguen la 
estrategia.	

Hacen lo que 
les conviene	


No entienden nada. 	

No tiene sentido 
de la estrategia ni 
de la empresa	


No tienen información 
sobre los objetivos, ni 
sobre cómo queremos 
alcanzarlos	

	


Dejo de 
confiar en 
ellos.	

Les penalizo	


• Cambio 
vendedores	

• Asumo yo más 
trabajo 
comercial	


• Establezco 
controles 
diarios. Los 
mando todo lo 
que quiero que 
hagan	


• .Explicar y discutir con ellos 
los objetivos y las 
estrategias.	

• Implantar Sistema de DPPO	

• Implantar Sistema de 
Retribución Eficaz	


¿Qué está 
pasando? 
(A)	


Mis 
vendedores 
van a la suya..	




III. GESTIÓN DE LAS OPERACIONES 



Causa  de A	
 Causa de la 
causa de A	


Causa de la causa 
de la causa de A:	

CAUSA ÚLTIMA	


Bajo precios ya 
que la 

competencia 
baja de forma 

continuada  los 
mismos	


La competencia 
es mucho más 
eficiente a la 

hora de producir	


Tiene 
implementada una 

sistemática de 
planificación y 

control de 
operaciones 	


Subir 
precios	


Reducción de: 	

•  Plantilla	

•  Salarios	


•  M. Primas	


 No Existencia:	

•  No calidades,	

•  Desperdicios,	

•  Exceso stocks	


•  Establecer una sistemática de 
planificación y control de operaciones	


•  Implementar sistemas de gestión 
eficaces que faciliten la mejora 

continua	


¿Qué está 
pasando? 

(A)	


Disminución 
de  la  

rentabilidad 
de mi 

empresa	




IV. GESTIÓN DE LOS RECURSOS 
FINANCIEROS 



Causa  de A	
 Causa de la 
causa de A	


Causa de la causa 
de la causa de A:	

CAUSA ÚLTIMA	


Aumento de los 
gastos	


• Se ha gastado 
más de lo normal 
(representación, 
viajes,…)	


No existía 
previsión alguna de 
los gastos en 
compras	


Subir 
precios	


• Reducción de 
plantilla	


• Se prohíben 
comidas	

• Se elimina la 
formación	


Elaborar y controlar 
un presupuesto de 
gastos	


¿Qué está 
pasando? 
(A)	


Disminución 
de la 
rentabilidad	




Causa  de A	
 Causa de la 
causa de A	


Causa de la causa 
de la causa de A:	

CAUSA ÚLTIMA	


La cuenta de 
clientes está 
muy abultada.	


• Vendo a clientes 
poco fiables.	

• No persigo  el 
recobro.	


No tengo un 
procedimiento de 
cobro.	


Pido dinero 
al banco	


• Dejo de 
venderles.	

• Acudo a los 
abogados.	

• Me resigno.	


Pongo a todos 
los comerciales a 
cobrar.	


Creo un 
procedimiento de 
riesgos y cobros.	


¿Qué está 
pasando? 
(A)	


No tengo 
dinero.	




V. GESTIÓN DE LA INNOVACIÓN  



Causa  de A	
 Causa de la 
causa de A	


Causa de la causa 
de la causa de A:	

CAUSA ÚLTIMA	


Los márgenes por 
producto son 
cada vez más 

reducidos	


Mis productos son 
iguales a los de la 
competencia. No 

aportan valor 
añadido	


No conozco la 
tecnología,  los 

proveedores, los 
mercados, la 

competencia, …	


Subo los 
precios.	


Vendo en 
otros 
mercados	


Reducción de 
costes: 	

•  Plantilla	

•  Salarios	


•  M. Primas	


Busco una idea feliz, 
“con urgencia”	


¿Qué está 
pasando? 

(A)	


Los resultados 
de mi empresa 
son cada vez 

menores	


Aplicación de técnicas de 
ideación y creatividad. 	


Implementar sistemáticas de 
vigilancia estratégica, 
inteligencia competitiva	




Causa  de A	
 Causa de la 
causa de A	


Causa de la causa 
de la causa de A:	

CAUSA ÚLTIMA	


Hay más 
competencia y el 
cliente es más 
experto	


• No estamos 
actualizados 
técnicamente	


Necesito conocer mejor el 
entorno, la competencia, el 
cliente para encontrar 
oportunidades de mercado	


Adquisición de 
maquinaria 
para ser más 
competitivo	


• Copio los 
mejores 
productos de la 
competencia	


Formación técnica	

Vigilancia estratégica	


¿Qué está 
pasando? 
(A)	


El mercado es 
cambiante y 
requiere 
adaptación y 
flexibilidad	




VI. GESTIÓN DE LA 
INTERNACIONALIZACIÓN 



Causa  de A	
 Causa de la 
causa de A	


Causa de la causa 
de la causa de A:	

CAUSA ÚLTIMA	


No consigo 
captar nuevos 

clientes	


Mercado 
deprimido	

	


Paralización 
compras e 
inversión	


Mercado nacional 
saturado / 	

en declive/	


Intensifico la 
actividad 

comercial con 
ofertas	


Más descuentos	

Plazos de cobro 

más largos	


Bajo calidad	

Bajo precio	


Vendo a pérdida	


Búsqueda de nuevos 
mercados 

internacionales	


¿Qué está 
pasando? 

(A)	


Necesitamos 
incrementar la 

facturación	




VII. GESTIÓN DE LA COMUNICACIÓN 



Causa  de A	
 Causa de la 
causa de A	


Causa de la causa 
de la causa de A:	

CAUSA ÚLTIMA	


Mis clientes me 
compran menos	


• Aumento de la 
oferta	

• Bajada de 
precios	


Mi producto no se 
diferencia de la 
competencia	


Subo los 
precios	


• Promociones	

• Descuentos.	


Bajo la calidad	

Bajo el precio	


Reposicionamiento de 
la marca/productos 	


¿Qué está 
pasando? 
(A)	


Necesitamos 
incrementar la 
facturación	
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GRACIAS 
POR SU 

PARTICIPACIÓN 


