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FICHA DE DIAGNÓSTICO POR EMPRESA – INSTRUMENTO REDES – RED MERCADOS
I. Identificación de la Empresa

	Rut
	

	Nombre/razón social
	

	Nombre Proyecto
	


Instrucciones al Consultor: esta Ficha de Diagnóstico es una herramienta para aplicar a las empresas de manera individual, a fin de guiar el levantamiento de información y estandarizar los criterios a evaluar. No obstante lo anterior, la información que derive de la aplicación de esta encuesta deberá estar respaldada por el consultor, quien tendrá la obligación de verificar que la información reportada sea verídica y corresponda a la situación de la empresa en diagnóstico. Por ello, las preguntas deben ser comprobadas en terreno, con especial énfasis en aquellas respuestas que sean declaratorias. Finalmente, es importante considerar que esta ficha será un insumo para determinar: 1) las aptitudes generales de las empresas; 2) el diseño del Plan de Actividades para la etapa de desarrollo.

DESEMPEÑO DE SU EMPRESA

1. Pensando en los últimos 3 años, mencione cuál es el desempeño de su empresa en:

	
	
	Aumentaron
	Disminuyeron
	Se mantuvieron
	NS / NR

	1
	Sus ventas
	1
	2
	3
	99

	2
	Sus costos
	1
	2
	3
	99

	3
	Sus utilidades
	1
	2
	3
	99


2. Indique el monto total de ventas del año anterior, acumuladas al 31 de diciembre del año anterior (valor en Pesos chilenos). 

	


BANCARIZACIÓN Y ACCESO A FINANCIAMIENTO

3. Su empresa ¿posee cuenta bancaria? 

	1
	Sí

	2
	No


4. ¿Cuál (es) de la (s) siguiente (s) alternativa (s) de financiamiento para capital de trabajo y proyectos de inversión conoce y ha utilizado en los últimos 3 años? 

	
	
	Conoce
	Ha utilizado

	1
	Créditos Comerciales
	1
	1

	2
	Línea de Crédito
	2
	2

	3
	Factoring
	3
	3

	4
	Leasing
	4
	4

	5
	Otro
	5
	5

	6
	Ninguna
	6
	6


EXPORTACIONES

5. ¿Cuál de las siguientes afirmaciones describe mejor su situación actual?

	1
	No ha exportado

	2
	Exporta por medio de un acuerdo de acción colectiva (asociación de exportadores, cooperativas u otros)

	3
	Exporta con un intermediario establecido en Chile

	4
	Exporta con un intermediario establecido en el país de destino

	5
	Exporta a la matriz de su empresa en el extranjero

	6
	Exporta directamente a terceros


PREGUNTA 5 SÓLO SI HA EXPORTADO (DE MANERA DIRECTA O A TRAVÉS DE UN INTERMEDIARIO)

6. ¿Cuál fue la principal dificultad que se encontró en su actividad exportadora? (Pregunta Abierta)
	


PREGUNTA 6 SÓLO A QUIENES NO HAN EXPORTADO

7. ¿Cuál fue el principal factor que determina o influye en los resultados de no exportar? (Pregunta Abierta)

	


CLIENTES
8. ¿Cuántos clientes tiene actualmente su negocio o empresa? (Marque con X la alternativa que corresponda)

	
	Marcar con X

	Un cliente
	

	Entre dos y cinco
	

	Entre seis y quince
	

	Más de dieciséis
	

	No tiene clientes actualmente
	


9. Respecto de la estabilidad de sus clientes en el tiempo, por favor indique la opción que más se asemeje a su condición:

	1
	La totalidad de mis clientes son estables en el tiempo

	2
	La mayoría de mis clientes son estables en el tiempo

	3
	Tengo algunos clientes estables, pero la mayoría cambia en el tiempo

	4
	No tengo clientes estables, estos cambian constantemente


EMPLEO
10. Indique el número de empleados de su empresa o negocio al 31 de diciembre del año anterior. En esta sección incluya a los trabajadores dependientes (contrato definido o indefinido) y a los trabajadores a Honorarios. No contabilice en esta sección al personal subcontratado.

	Personal directo: personal que tiene una relación contractual de trabajo directo con la empresa.
	Número total de empleados al 31 de diciembre del año anterior

	Directivos y ejecutivos a nivel de gerencia
	

	Empleados de oficina y personal administrativo
	

	Profesionales
	

	Técnicos
	

	Operarios (Personal no técnico o profesional encargado de ejecutar tareas de tipo manual o que requieren de esfuerzo físico)
	

	TOTAL
	


PRÁCTICAS DE PROMOCIÓN

11. ¿Su empresa realiza actividades de promoción comercial?

12. Si la respuesta es afirmativa, diga cuáles son las actividades de promoción que realiza.

	
	11
	12

	1
	Sí
	¿Cuáles?

	2
	No
	


ACTUALIZACIÓN PRODUCTIVA

13. ¿En cuáles de los siguientes ámbitos, su empresa realizó acciones significativas durante los últimos tres años? 

(RESPUESTA MULTIPLE) - CONSULTOR: SI MARCA OPCIÓN 8, PREGUNTAR: ¿En qué realizó Asistencia Técnica?

	Seleccionar
	
	

	1
	Capacitación del personal
	

	2
	Gestión de logística, cadena de suministros y trazabilidad
	

	3
	Contratación de personal con alta especialización técnica
	

	4
	Gestión ambiental y/o de la energía
	

	5
	Sistemas de seguridad, prevención de riesgo o higiene industrial
	

	6
	Adquisición de plataformas, sistemas y software para procesos productivos
	

	7
	Redes con otras empresas nacionales
	

	8
	Vínculo con empresas extranjeras o participación en ferias internacionales
	

	9
	Contacto con centros de investigación, universidades o plataformas de información sobre tendencias o tecnologías
	

	10
	Contratación de Asistencia técnica (asesorías expertas, consultorías especializadas)
	¿En qué la realizó?



	11
	Ninguna de las anteriores
	

	12
	Otras, ¿cuáles?
	


14. Utilizando una escala de 1 a 5, donde 1 es "muy lejano a la tecnología más moderna de su industria" y 5 es "muy cercano a la tecnología más moderna de su industria", ¿Cuál es el nivel tecnológico de su empresa?

	Muy lejano a la tecnología más moderna de su industria
	
	
	
	Muy cercano a la tecnología más moderna de su industria

	1
	2
	3
	4
	5


15. ¿Cuál de los siguientes aspectos su empresa ha introducido durante los últimos 3 años? (RESPUESTA MÚLTIPLE)
16. ¿Considera que los aspectos introducidos tuvieron impacto positivo en sus ventas o costos de la empresa?
	
	15
	16

	
	
	Sí
	No

	Cambios significativos en el diseño, envase y embalaje de productos 

Excluye cambios que alteran la funcionalidad o características de uso del producto (esto corresponde a una innovación de producto)
	1
	1
	2

	Bienes o servicios nuevos o significativamente mejorados

Excluye la simple reventa de productos nuevos comprados a otras empresas y los cambios de carácter exclusivamente estéticos
	2
	1
	2

	Nuevos métodos de logística, entrega o distribución para los insumos, bienes o servicios

(p.e. el primer uso de franquicias o distribución de licencias, venta directa, nuevo concepto de presentación del producto, etc.)
	3
	1
	2

	Nuevos medios o técnicas para la promoción del producto

(p.e. el primer uso de un nuevo medio de publicidad, nueva imagen de marca, etc.)
	4
	1
	2

	Nuevos métodos de manufactura o producción de bienes y servicios
	5
	1
	2

	Acceso y uso de información de mercado, relevante para el proceso de exportación
	6
	1
	2

	Ninguno de los anteriores.
	7
	1
	2


OBSTÁCULOS
17. ¿Cuáles son los principales problemas y/o desafíos que actualmente enfrenta su empresa?

Numerar con 1 al más importante, con 2 al segundo en importancia y así sucesivamente (máximo 7). 

	
	
	Ranking

	1
	Calidad de los productos
	

	2
	Desarrollo de nuevos productos o servicios
	

	3
	Destrezas de mi personal: no existen las habilidades en el personal para usar la tecnología nueva o existente
	

	4
	Costos de los procesos productivos
	

	5
	Incorporación de nuevas maquinarias y equipamientos productivos
	

	6
	Nuevas tecnologías
	

	7
	Información de mercado actualizada
	

	8
	Nuevas cadenas de proveedores
	

	9
	Condiciones impuestas por los clientes
	

	10
	Apoyo técnico experto para los procesos productivos
	

	11
	Gestión ambiental de la empresa o negocio
	

	12
	Eficiencia energética de la empresa o negocio
	

	13
	Gestión y administración de la empresa
	

	14
	Certificación (Normas ISO u otras)
	

	15
	Redes con otros 
	

	16
	Otro, Indicar.
	


18. Considerando el siguiente listado, por favor indique ¿cuáles son las principales limitantes que están restringiendo el potencial de exportación de la empresa? Seleccione las más relevantes (máximo 5).
	
	Seleccionar

	Gestión orientada en el día a día y basada en aspectos técnicos-productivos
	1

	Características del producto
	2

	Articulación / asociatividad entre empresas
	3

	Eficiencia de los procesos
	4

	Escala de producción
	5

	Normativas internacionales
	6

	Poder de negociación con proveedores y/o clientes
	7

	Utilización de redes empresariales
	8

	Acceso a financiamiento
	9

	Otro (especifique).
	10


ESTA SECCIÓN LA COMPLETA EL CONSULTOR. 

19. De acuerdo a las fortalezas y oportunidades de mejora identificadas en esta ficha, por favor resuma cuáles son los principales aspectos a destacar sobre el diagnóstico de la empresa analizada. Refiérase al potencial de exportación de la empresa, así como a sus capacidades productivas y de gestión administrativa. (Pregunta Abierta).
	


