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INTRODUCCION

A lo largo de este documento resumiré el concepto de sistema de apoyo a las decisiones y
mostraré algunas implicaciones fundamentales de un DSS organizacionales asociadas con el uso
de los modelos, incluyendo la toma de decisiones y la forma en que los modelos pueden
contribuir a ella.

Cada empresa u organizacidn es Unica y particular como sus necesidades, sin embargo, éstas
deben de contar con objetivos claros para poder funcionar de forma eficaz y efectiva, estos
objetivos deben ser:

e Especificos y Concretos.
e Razonablesy Alcanzables.
e Cuantificables y Medibles.

Con objetivos establecidos, la toma de decisiones puede hacerse facilmente, sin embargo
conforme las expectativas de crecimiento son mayores, mas dificil se torna tomar decisiones
asertivas y responsables porqué aumenta la dificultad de convencer a hacer un cambio.

El proceso de toma de decisiones requiere de variantes externas e internas como se muestra en
la Fig. Il
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INTELECTUAL

TOMA DE
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Fig. I.I
Proceso de tomas de decisiones
Actualmente una empresa u organizacién requiere de sistemas para un mayor desarrollo, mejor
administracion, eficiencia en los procesos y mejora en el manejo de los recursos, de tal forma
que puedan introducir, almacenar, analizar y sacar informacién rapida y oportuna para una mejor
toma de decisiones. De eso se encargan los DSS o Decision Support System por sus siglas en
inglés, los cuales son sistemas de soporte o apoyo para la toma de decisiones.




Capitulo 1.—  MARCO TEORICO

1.1 -SISTEMA

Un sistema es un conjunto de componentes relacionados que interactlan entre si y que
contribuyen al alcance de un determinado objetivo. Este se caracteriza por una serie de entradas
y salidas, asi como por pardmetros y condicionamientos internos para el manejo de la
informacion, como se muestra en la Fig. I.2
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Fig. 1.2
Procesos de un sistema

1.2 — OBJETIVOS DE UN DSS

Peter G. W. Keen (1978), asociado con Scout Morton, definieron 3 objetivos que un DSS debe
alcanzar, estos son:

1. Ayudar a sus gerentes para tratar de resolver problemas semiestructurados.
2. Apoyar el juicio del gerente en lugar de tratar de reemplazarlo.
3. Mejorar la eficacia del gerente en la toma de decisiones.




1.3 - CARACTERISTICAS
Las caracteristicas de un DSS son:
1.

6.

Informes dinamicos, flexibles e interactivos, de manera que el usuario no tenga que
cefiirse a los listados predefinidos que se configuraron en el momento de la implantacion.

No requiere conocimientos técnicos. Para crear nuevos graficos e informes o navegar
entre ellos sin necesidad de una ayuda técnica.

Rapidez en el tiempo de respuesta. Utilizando bases de datos optimados para el analisis
de grandes volumenes de informacion.

Integracion entre todos los sistemas de la compaiiia.

Cada usuario dispone de informacion adecuada a su perfil. Es decir existe limitacién de
acceso a la informacion dependiendo del puesto o usuario.

Disponibilidad de informacidn histérica. Para ver la evolucion de pardmetros del negocio.

1.4 -VENTAIJAS
Los beneficios de un DSS son:
1. Mejora la eficiencia del personal.

Acelera el proceso de toma de decisiones.

Anima a la exploracion, descubrimiento y analisis de datos.
Acelera la solucion de un problema en una organizacion.
Facilita la comunicacién interpersonal.

Promociona el aprendizaje y entrenamiento de otras areas.
Genera nuevas evidencias para el soporte de decisiones.
Crea ventajas competitivas sobre los competidores.

Ayuda en la automatizacién del manejo de los procesos y de datos.

10. Ayuda a que los prondsticos sean mas certeros.

11. Disminuye incertidumbre.

12. Capitaliza los datos y optima el nivel de acierto de los ejecutivos.




Existen varios tipos de sistemas DSS, dependiendo de los objetivos y necesidades especificas
de las entidades, en la Fig. 1.3, se muestran algunos de los mas utilizados por grandes

corporativos y en especifico por las PYMES y su relacion entre ellas.

1.

Fig. 1.3
Relacion de otros sistemas con un DSS

1.5 - ERP (Enterprise Resource Planning)

Los ERP, son sistemas de gestion de informacién que integran y automatizan muchas de las
practicas de negocio asociado con los aspectos operativos y productivos de una empresa como
en la Fig. 1.4, se muestra como esta compuesto y las diferentes partes que la integra en una Unica

aplicacion.

MRP
Produccion
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Logistica

FRM SCM
Contabilidad Compras

Fig. 1.4
Ejemplo de sistemas que integran un ERP




El propdsito de un ERP es manejar el flujo de informacién entre los diferentes
departamentos de la organizacion, principalmente produccién (manufacturing resource
planning), ventas (customer relation management), logistica (human resource
management), compras (supply chain management) y contabilidad (finance resource
management), entre otras.

1.6 — CARACTERISTICAS DE UN ERP
Las caracteristicas que distinguen a un ERP de cualquier otro software empresarial, es que deben
de ser sistemas integrales, modulares y adaptables:

e Integrales.

Porque permiten controlar los diferentes procesos de la compafiia entendiendo que todos los
departamentos de una empresa se relacionan entre si, es decir, que el resultado de un proceso
es punto de inicio del siguiente. Si la empresa no usa un ERP, necesitara tener varios programas
gue controlen todos los procesos mencionados, con la desventaja de que al no estar integrados,
la informacion se duplicara, y crecera el margen de contaminacion en la informacién (sobre todo
por errores de captura) por lo que se crearia un escenario favorable para malversaciones de la
informacién. Con un ERP, el operador simplemente captura el pedido y el sistema se encarga de
todo lo demas; por lo que la informacidn no se manipulard y se encontrara protegida.

e Modulares.
Los ERP entienden que una empresa es un conjunto de departamentos que se encuentran
interrelacionados por la informacién que comparten y que se genera a partir de sus procesos.
Una ventaja de los ERP, tanto econémica como técnica es que la funcionalidad se encuentra
dividida en mddulos, los cuales pueden instalarse de acuerdo con los requerimientos del cliente,
como ventas, materiales, finanzas, control de almacén y recursos humanos, etc.

e Adaptables.
Los ERP estan creados para adaptarse a la idiosincrasia de cada empresa. Esto se logra por medio
de la configuracién o parametrizacion de los procesos de acuerdo con las salidas que se necesiten
de cada uno. Por ejemplo, para controlar inventarios, es posible que una empresa necesite
manejar la particion de lotes pero otra empresa no. Esta parametrizacion es el valor afiadido
fundamental que debe contar cualquier ERP para adaptarlo a las necesidades concretas de cada
empresa.




1.7 —-VENTAJAS DE UN ERP
La seguridad de las computadoras esta incluida dentro del ERP, para proteger en contra de
crimenes externos, tales como el espionaje industrial y el crimen interno, tal como malversacién.
Una falsificacion en el escenario de los datos puede involucrar terrorismo alterando el recibo de
materiales como por ejemplo poner veneno en los productos alimenticios, u otro sabotaje.

Hay conceptos de mercadotecnia y ventas, los que incluyen CRM o la relacidon administrativa con
los consumidores, back end (el trabajo interno de la compafiia para satisfacer las necesidades de
los consumidores) que incluye control de calidad, para asegurarse que no exista problemas sin
arreglo en los productos finales; cadena de abastecimiento (interaccion con los proveedores y la
infraestructura). Un ERP puede integrar éstos, aunque algunos sistemas tengan espacios de
menos comprensibilidad y efectividad. Sin un ERP que integre todos éstos, puede ser complicado
para la administracién de la manufactura de un producto o servicio.

1.8 — DESVENTAJAS DE UN ERP

Muchos de los problemas que tienen las compafias con el ERP son debido a la inversion
inadecuada para la educacion continua del personal relevante, incluyendo los cambios de
implementacion y de prueba, y una falta de politicas corporativas que afectan como se obtienen
los datos del ERP y cémo se mantienen actualizados.

1.9 — LIMITACIONES Y OBSTACULOS DE UN ERP

El éxito depende de las habilidades y la experiencia de la fuerza de trabajo, incluyendo la
educacién y como hacer que el sistema trabaje correctamente. Muchas compafiias reducen
costos reduciendo en los entrenamientos.

e Los propietarios de PYMES estan menos capacitados, lo que significa que el manejo del
sistema ERP es operado por personal que no esta capacitado para el manejo del mismo.

e Cambio de personal, las compafiias pueden emplear administradores que no estan
capacitados para el manejo del sistema ERP de la compaiiia empleadora, proponiendo
cambios en las practicas de los negocios que no estan sincronizados con el sistema.

e Lainstalacion del sistema ERP es muy costosa.

e Los vendedores del ERP pueden cargar sumas de dinero para la renovacion de sus
licencias anuales, lo que no esta relacionado con el tamafio del ERP de la compafiia o sus
ganancias.

e Los ERP son vistos como sistemas muy rigidos, y dificiles de adaptarse al flujo especifico
de los trabajadores y el proceso de negocios de algunas compafiias, este punto se cita
como una de las principales causas de falla.

e Los sistemas pueden ser dificiles de usarse.

e Los sistemas pueden sufrir problemas de "el eslabén mas débil": |a ineficiencia en uno de
los departamentos o en uno de los empleados puede afectar a otros participantes.




e Muchos de los eslabones integrados necesitan exactitud en otras aplicaciones para
trabajar efectivamente. Una compafiia puede lograr estandares minimos, y luego de un
tiempo los "datos sucios" (datos inexactos o no verificados) reduciran la confiabilidad de
algunas aplicaciones.

e Una vez que el sistema esté establecido, los costos de los cambios son muy altos
(reduciendo la flexibilidad y las estrategias de control).

e La malaimagen de unidon de la compafiia puede causar problemas en su contabilidad, la
moral de sus empleados y las lineas de responsabilidad.

e Laresistencia en compartir la informacién interna entre departamentos puede reducir la
eficiencia del software.

e Hay problemas frecuentes de compatibilidad con algunos de los sistemas legales de los
Socios.

e Los sistemas pueden tener excesiva ingenieria respecto a las necesidades reales del
consumidor.

1.10 — CRM (Customer Relation Management)

El sistema Administrador de Relaciones Comerciales con el Cliente, es una estrategia de negocio
orientada a la fidelizacion de clientes. Permite a todos los empleados de una empresa disponer
de informacién actualizada sobre el mismo con el objetivo de optimar la relacion entre la
empresay el cliente con el fin de automatizar, organizar y sincronizar los procesos de negocio en
la que se envuelven marketing, ventas, comercializacion, servicio al cliente y soporte técnico.

Los sistemas de administracién de la relacién con los clientes (CRM), son parte de una estrategia
de negocio centrada en el cliente. Una parte fundamental de su idea es precisamente la de
recopilar la mayor cantidad de informacion posible sobre los clientes para poder dar valor a la
oferta. La empresa debe trabajar para conocer las necesidades de los mismos y asi poder
adelantar una oferta y mejorar la calidad en la atencién.

Cuando hablamos de mejorar la oferta nos referimos a poder brindarles soluciones a los clientes
que se adecuen perfectamente a sus necesidades. Por lo tanto, el nombre CRM hace referencia
a una estrategia de negocio basada principalmente en la satisfaccion de los clientes, pero
también a los sistemas informaticos que dan soporte a esta estrategia.




Enlafig. 1.5, podemos apreciar cudl es la relacion estrecha que tiene un sistema ERP con respecto
a un CRM de tal forma que podemos entender cémo interactian entre ellos.

ERP

CLIENTE | CUENTA

PROSPECTOS CONTACTOS

ARTICULOS PRODUCTOS
PEDIDOS ORDEN
FACTURA REMISION

Fig. 1.5
Interaccidn entre un ERP CRM

Servicio al
cliente

Fig. 1.6
Flujo de un CRM con respecto al Cliente y sus necesidades



Para poder llamar a un cliente como tal, primero hay que identificar al prospecto al cual podemos
llenar sus necesidades como en los dos diagramas que se muestran en la Fig. |.6.

Un CRM ayuda a cualificar al cliente y decidir qué tan viable es tener una relacién comercial con
base en la fidelidad y la rentabilidad por las transacciones hechas con éste, tal como se muestra
en la Fig. .7.
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Fig. 1.7
Fidelidad VS Rentabilidad

1.11 - SCM (Supply Chain Management)
El Administrador de Cadena de Suministro. Es el término utilizado para describir el conjunto de
operaciones de produccion vy logistica cuyo objetivo final es la entrega de un producto a un
cliente, la parte encargada de administrar e incrementar la capacidad de toda la cadena de
suministros, optimando, coordinando y agilizando las transacciones electrénicas en los flujos de
informacion de mercancias entre las compafiias y sus proveedores, fabricantes, distribuidores y
clientes.




Es el sistema que ayuda en la interconexion entre empresas que proveen algun producto y/o
servicio. Las actividades asociadas son la obtencion de materiales para la transformacion del
producto, hasta su colocacidn en el mercado. Esta gestidn se extiende por todo el movimiento y
almacenamiento de materias primas, el trabajo en los procesos de inventarios y productos
terminados desde el punto de origen al punto de consumo.

Esto quiere decir, que la gestién de la configuracién de software (SCM) incluye las actividades
asociadas desde la obtencion de materiales para la transformacion del producto, hasta su
colocacién en el mercado.

Los sistemas SCM utilizan los conceptos de e-business y tecnologias Web para coordinar y
optimar los procesos de ambito empresarial en todas y cada una de las dreas de su empresa
desde el proveedor hasta el cliente.

Los SCM no dejan de tener sus inconvenientes. Asi, los mercados electrénicos, que habian sido
considerados como los benefactores de la eficiencia de la gestion de la configuracion de software
(SCM), han resultado menos que productivos. Asimismo, las incompatibilidades entre empresas
vendedoras complican la busqueda de una combinacién de soluciones adecuada para integrar
de extremo-a-extremo la configuracion de software. Sin embargo, una compafiia puede utilizar
una solucion SCM para alcanzar una ventaja competitiva y mejorar su margen de beneficio
ofreciendo una mayor visibilidad en la totalidad de la cadena de suministro, las empresas pueden
reducir los gastos, mejorar la eficiencia operativa y responder con mayor rapidez a la demanda
del cliente. En la Fig. 1.8 se muestra el flujo de procesos que sigue un SCM.

Proveedores Procesadores Distribuidores Minoristas Usuario

v

A

Materiales, productos, servicios, medios de pago, e informaciéon

Fig. 1.8
Flujo en los procesos de un SCM

1.12 — FRM (Finance Resource Management)
El Administrador de Recursos Financieros, es un sistema que surge de la necesidad de integrar
todo tipo de datos contables como son: la proyecciéon de ventas, el ingreso de los activos
tomando como base estrategias alternativas de produccion y mercadotecnia asi como la
determinacioén de los recursos que se necesitan para lograr estas proyecciones.




1.13 — HRM (Human Resource Management)

Los sistemas de administracion de recursos humanos (HRM), son parte de una estrategia entre
la gestién de recursos humanos y la tecnologia de informacion. Esto combina los recursos
Humanos y en particular sus actividades administrativas con los medios puestos a su disposicién
por la informatica, y se refieren en particular a las actividades de planificacion y tratamiento de
datos para integrarlos en un Unico sistema de gestion.

En general, la funcidon de los recursos humanos incluye siempre una parte importante de tareas
administrativas y repetitivas en la mayoria de las organizaciones. Estas tienen integradas, de
forma mas o menos importante, las operaciones de establecimiento y pago de remuneraciones,
asistencia de los trabajadores, evaluaciones, contratacidn, ascensos, etc. Una gestién eficaz del
capital humano se convierte en una operacion necesaria para los profesionales de los recursos
humanos. Su funcién consiste primero en recoger los datos para cada trabajador, relativos a su
historial y caracteristicas personales, sus competencias y capacidades, hasta los datos mas
accesibles tales como sus remuneraciones y sus labores en la empresa. La cuantificacion de estos
datos y la sistematizacion para su tratamiento permite su manejo posterior por sistemas de
administracion de recursos humanos (HRM), reduciendo el tratamiento manual de las
operaciones, costosa fuente de errores.

1.14 — MRP (Material Requirements Planning)

La Planificacién de Requerimiento de Materiales es un sistema que ha ido evolucionando en la
practica después de la Segunda Guerra Mundial y con la aparicién de los primeros ordenadores.
Su principal objetivo es el de controlar la produccion (y sus etapas intermedias) en empresas que
fabrican productos, para alcanzar los objetivos de produccion de una forma eficiente y ordenada.

Estos sistemas integran las actividades de produccion y compras, determinan cuantos
componentes se necesitan, programan las adquisiciones a proveedores y la fabricacion de los
materiales para satisfacer la demanda de los productos finales. Responden a las preguntas:
cQué? éCudnto?y ¢Cudndo? se debe fabricar y/o aprovisionar de materiales.

Un Sistema MRP debe cumplir con lo siguiente:
* Asegurarse de que los materiales y productos solicitados para la produccién sean repartidos a
los clientes
e Mantener el minimo nivel de inventario
e Planear actividades de:
-Fabricacion.
-Entrega.
-Compras.




1.15 — PRINCIPALES ENTRADAS DE INFORMACION
1- MPS, PMP o Plan Maestro de Produccién: contiene las fechas y las cantidades en las que
estan disponibles los productos de la planta sujetos a demanda externa. Basado en los
pedidos de los clientes y los prondsticos de demanda, dice qué productos y en qué plazos

hay que fabricarlos.

2- Estado de los Inventarios: contiene las cantidades y fechas en las que han de estar
disponibles los componentes que intervienen en la fabricacion. Deben conocer en todo
momento las existencias reales y el estado de los pedidos en curso, un perfecto
conocimiento de la situacidn de los stocks tanto de lo comprado como de la fabricacién
de los componentes de conjuntos de nivel superior.

3- Lista de materiales, BOM (Bill of Materials): contiene los componentes que intervienen
en la fabricacién de los conjuntos finales, mostrando las sucesivas etapas; en la Fig. |.9,
se muestra un ejemplo de un BOM, en donde se muestra que un producto CTX123 esta
compuesto por varias partes, cada uno con numero de parte diferente. Dos requisitos
son necesarios para definir las estructuras, cada componente debe tener asignado un
cédigo uUnico que lo identifique y a cada elemento le corresponde un nivel dentro de la
estructura asignado de forma descendente siendo el producto final de nivel cero.

Numero de parte
CINTA
TRANSPORTADORA CTX123

1 1 )
- RODILLOS FIJADORES DE
ESTRUCTURA TRANSMISION AUXILIARES RODILLO
Ndmero de parte Numero de parte NUmero de parte Numero de parte
E1234 TNSP1234 RDAUX67 FIJR452
Fig. 1.9

Ejemplo de un BOM

A partir de estos datos se obtienen los siguientes resultados:
- El Plan de Produccioén de cada uno de los items que se fabricaran detallando cantidades y fechas
en las que han de ser lanzadas las érdenes de fabricacion.

- El Plan de Aprovisionamiento detallando fechas y tamafios de los pedidos de las referencias
externas solicitadas a proveedores.

- El Informe de Excepciones que permite conocer las 6rdenes de fabricacion retrasadas y su
impacto en el plan de produccién vy las fechas de entrega de los pedidos de los clientes.




1.16 — Los objetivos de un sistema MRP

e Disminuir inventarios.

e Determinar cuantos componentes se necesitan, asi como cuando hay que implantar o llevar a
cabo el Plan Maestro de Produccion.

e Disminuir los tiempos de espera en la produccién y en la entrega.

e Determinar obligaciones realistas.

e Incrementar la eficiencia.

* Proveer alerta temprana.

* Proveer un escenario de planeamiento a largo plazo.

1.17 — Beneficios de aplicar MRP:

e Satisfaccion del cliente.

e Disminucion del stock.

¢ Reduccion de horas de trabajo.

¢ Incremento de la productividad.

* Menores costos.

¢ Incremento de la velocidad de entrega.

¢ Coordinacién de la programacioén de la produccién e inventarios.

* Rapidez de deteccién de dificultades en el cumplimiento de la programacién.

e Posibilidad de conocer rapidamente las consecuencias financieras de nuestra planificacion.

1.18 — Bl (Business Inteligence)

Es la habilidad para transformar los datos en informacion, y la informacion en conocimiento, de
forma que se pueda optimar el proceso de toma de decisiones en los negocios.

DATOS

INFORMACION

CONOCIMIENTO

Fig. 1.10
Conformacién de un BI

Podemos definir a un Bl como el conjunto de metodologias, aplicaciones y tecnologias que
permiten reunir, depurar y transformar datos de los sistemas transaccionales e informacién
desestructurada (interna y externa a la compafiia) en informacion estructurada, para su
explotacion directa (reportes, analisis, alertas, etc.) o para su conversidon en conocimiento,
dando asi soporte a la toma de decisiones sobre el negocio, tal y como se muestra en la Fig. .10.




La inteligencia de negocio actla como un factor estratégico para una empresa u organizacion,
generando una potencial ventaja competitiva, que no es otra que proporcionar informacion
privilegiada para responder a los problemas de negocio: entrada a nuevos mercados,
promociones u ofertas de productos, eliminacién de islas de informacion, control financiero,
optimacién de costos, planificacion de la produccidn, andlisis de perfiles de clientes, rentabilidad
de un producto concreto, etc.

Los principales productos de Bl que existen hoy en dia son:
@ Sistemas de Soporte a la Decision (DSS).
@ Cuadros de Mando Integrales (CMI).

@ Sistemas de Informacion Ejecutiva (EIS).

Por otro lado, los principales componentes de origenes de datos en el Bl que existen en la
actualidad son:

@ Datamart.
@ Datawarehouse.

Los sistemas y componentes del Bl se diferencian de los sistemas operativos en que estan
optimados para preguntar y divulgar sobre datos. Esto significa tipicamente que, en un
datawarehouse, los datos estan des normalizados para apoyar consultas de alto rendimiento,
mientras que en los sistemas operativos suelen encontrarse normalizados para apoyar
operaciones continuas de insercidon, modificacion y borrado de datos. En este sentido, los
procesos ETL (extraccion, transformacion y carga), que nutren los sistemas BI, tienen que

traducir de uno o varios sistemas operativos normalizados e independientes a un Unico sistema
des normalizado, cuyos datos estén completamente integrados.

En definitiva, una solucion Bl completa permite:
& Observar éiqué estad ocurriendo?
& Comprender épor qué ocurre?
& Predecir équé ocurriria?
& Colaborar équé deberia hacer el equipo?

& Decidir équé camino se debe seguir?




CAPITULO 2 — ORGANIGRAMA -

2.1 —Organigrama de la estructura de redes de computadoras implantada

Para implementar los sistemas DSS, tuve que replantear la estructura de redes de computacion
con la que ya se contaba para lograr los objetivos.

La implementacién y administraciones de redes computacionales son vitales para el
funcionamiento de una oficina. La organizaciéon e identificacion de nuestra red o LAN es
importante para un mejor control, la administracion puede variar dependiendo de las
necesidades de una oficina.

Muchas veces cuando se quiere implementar alguna nueva tecnologia hay que contemplar
contingencias, como la caida en el suministro de energia eléctrica, de internet o de telefonia IP,
si es el caso, y sus posibles soluciones para minimizar este impacto como UPS, recableado, entre
otros. Ademas se debe de verificar que el edificio cuente con la infraestructura técnica requerida,
ya que muchas veces puede causar alteraciones en los servicios o ruido electrénico debido a
instalaciones obsoletas o muy desgastadas.

LAN (Local Area Network) o red Local.

Existen diferentes tipos de conexién de redes.
Conexion en BUS ANILLO ESTRELLA

Fig. .11
Tipo de redes LAN

HIBRIDA: Estrella y Anillo, Estrella y Bus, Estrella Jerdrquica
En este caso decidi usar la conexion tipo estrella ya que su manejo es la mas facil cuando la red

es relativamente pequefia. Este tipo de conexidn facilita ademas la supervision y rapido
funcionamiento de nuestra red, como se muestra en la Fig. I.11.




Para conectar nuestra Red LAN utilicé:
+» Cables de par trenzado categoria 5 o CATS para Ethernet o red local, requeridas por los
proveedores

PC STRAIGHT-THRU HUB

TX+1 L 11 R+
TX- 20T 2 RX-
R+ 3 13 T+
4 I
5 1 5
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T 17

+» Un Switch o concentrador marca 3COM de 48 puertos el cual actia como concentrador,
amplificando la sefial con la ayuda de un Servidor

«* Un servidor HP con Sistema Operativo Windows Server




2.2 — CONFIGURACION DEL SISTEMA OPERATIVO

El sistema esta protegido del acceso ilegal a las aplicaciones en las diferentes configuraciones.
Ofrece la deteccidn de intrusos. Permite cambiar periddicamente las contrasefias.

No permite criptografia de llave publica ni privada.

Esta la tabla comparativa TAB1, se puede apreciar los diferentes sistemas operativos para

servidores. En este caso se usé SO Windows, dado que era lo que ya se tenia comprado.

Sistema Conectividad | Confiabilidad | Estabilidad | Escalabilidad Multi Multi Posix Propietario
operativo Usuario | Plataforma
UNIX Excelente Muy Alta Excelente Muy Alta Si Si Si Si
WINDOWS Muy Buena Baja Regular Media Inseguro Parcial Limitada Si
NETWARE Excelente Alta Excelente Alta Si Si No Si
LINUX Excelente Muy Alta Excelente Muy Alta Si Si Si No
TAB. 1

Comparativa OS
La seguridad en redes de telecomunicaciones se fundamenta en:

e La Integridad.- Se refiere a que el contenido y el significado de la informacién no se altere al
viajar por una red.

e La Confiabilidad.- Implica que el servicio debe estar disponible en cualquier momento.

e La Confidencialidad.- Contribuye a impedir que personas no autorizadas lean o conozcan la
informacién transmitida por nuestra red.

2.3 — ANTIVIRUS Y FIREWALLS

La implementacién de antivirus y configuracion de firewalls, van ligados a las especificaciones
del corporativo para la interaccion de los sistemas compartidos entre entidades, en este caso,
esa informacién no se puede compartir, sin embargo Windows NT ofrece gran seguridad por
medio del acceso por cuentas y contrasefias, tal y como se muestra en la Fig. 1.12. Es decir un
usuario debe tener su cuenta asignada y una contrasefia para acceder a los sistemas y archivos
compartidos internamente, aunque alguna de las desventajas es la vulnerabilidad en sesiones
remotas.

Firewsa ll

Pad extarna
¢ Intern=t

Tiafico parmitido

‘ ‘ Ped interna
[
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Tisfico bloqueado

Fig. .12
Descripcidn Firewall




2.4 — CONFIGURACION DE LA RED LOCAL LAN
Para configurar las redes, se deben:
1.- Crear y nombrar a las computadoras y

2.- Asignar una direccién IP o identificador de red para cada computadora, la cual debe de ser
Unica por cada red.

Este protocolo de internet (IP, Internet Protocol) se usa en cada aparato conectado a nuestra red
para su identificacién y comunicacién entre otros aparatos. Una direccion IP sirve principalmente
para dos funciones, como huésped o interface de red y como direccionamiento. IPv4, es una
protocolizacion mas comun en las redes computacionales, definida por una serie de nimeros de
32 bits (4 Bytes), nombrados y enumerados en una connotacién como 172.16.254.1. Debido al
aumento de usuarios de internet, IPv6 es una version de siguiente generacion.

Aligual que la direccidon de una casa tiene dos partes (una calle y un cédigo postal), una direccién
IP también estad formada por dos partes: el ID de host y el ID de red. El ID de red es la primera
parte de una direccion IP es el ID de red, que identifica el segmento de red en el que estd ubicado
el equipo.

Todos los equipos del mismo segmento deben tener el mismo ID de red, al igual que las casas de
una zona determinada tienen el mismo cddigo postal. ID de host es la segunda parte de una
direccién IP es el ID es el que identifica a un equipo, a un ruteador u otro dispositivo de un
segmento.

El ID de cada host debe ser exclusivo en el ID de red, al igual que la direccién de una casa es
exclusiva dentro de la zona del cédigo.

A medida que crece el nimero de equipos y el volumen de trafico en una red Ethernet, se
produce un crecimiento de la colisién de datos y se reduce el rendimiento de la red. Para
solucionar este problema, los equipos de una red Ethernet se agrupan juntos en divisiones fisicas,
denominadas segmentos, separadas por un dispositivo fisico, como un ruteador o un puente.

En un entorno TCP/IP, los segmentos separados por ruteadores se denominan subredes. Todos
los equipos que pertenecen a una subred tienen el mismo ID de red en sus direcciones IP. Cada
subred debe tener un ID de red distinto para comunicarse con otras subredes.

El direccionamiento IP en clases se basa en la estructura de la direccion IP y proporciona una
forma sistematica de diferenciar IDs de red de IDs de host. Existen cuatro segmentos numéricos
de una direccion IP.

Una direccién IP puede estar representada como w.x.y.z, siendo “w”,”x”, “v”y “z” nimeros con
valores que oscilan entre Oy 255.




Dependiendo del valor del primer nimero, w en la representacion numérica, las direcciones IP
se clasifican en cinco clases de direcciones como se muestra en la tabla TAB2:

Clase de direccion IP Direccion IP ID de red Valores de w
A W.X.Y.Z W.0.0.0 1-126*
B W.X.Y.Z W.X.0.0 128 - 191
C W.X.Y.Z W.X.Y.0 192 -223
D W.X.Y.Z NO DISPONIBLE 224 - 239
E W.X.Y.Z NO DISPONIBLE 240 - 255
*EI'ID de red 127.0.0.0 esta reservado para pruebas de conectividad.
TAB2

Clasificaciéon de direcciones IP

» La mascara de subred
Para dividir un ID de red, utilizamos una mascara de subred. Una mascara de subred es una
pantalla que diferencia el ID de red de un ID de host en una direccion IP pero no esta restringido
por las mismas normas que el método de clases anterior. Una mascara de subred esta formada
por un conjunto de cuatro numeros, similar a una direccién IP.
El valor de estos nimeros oscila entre 0y 255.

Por ejemplo, 255.255.0.0 es una mascara de subred valida, pero 255.0.255.0 no lo es. La mascara
de subred 255.255.0.0 identifica el ID de red como los dos primeros nimeros de la direccién IP.

En la siguiente tabla TAB3 se enlistan las mascaras de subred predeterminadas para cada clase
de direccion.

Clase Direccion Direccion IP Mdscara de ID de red ID del host
P Subred
A W.X.Y.Z 255.0.0.0 W.0.0.0 X.\Y.Z
B W.X.Y.Z 255.255.0.0 W.X.0.0 X.Y
C W.X.Y.Z 255.255.255.0 W.X.Y.0 Z
TAB3

Mascaras de subred

Directrices de direccionamiento:

I. El primer nimero del ID de red no puede ser 127 (reservado para pruebas).
[I.  Los numeros del ID de host no pueden ser todos 255 (255.255.255.255 Direccion de
difusion).
[ll.  EIID de host no puede ser todo ceros (ya que se utiliza para indicar un ID de red).
IV.  ElI'ID de host debe ser exclusivo para el ID de red local.




Todas las subredes deben tener un ID de red exclusivo. Por ejemplo, la subred A podria tener el
ID de red 10.0.0.0, la subred B podria tener el ID de red 192.168.2.0, y la subred C podria tener
el ID de red 172.16.0.0. La tabla TAB4 muestra una lista de intervalos validos de IDs de red para

una red.

Clase de direccion Inicio de intervalo Fin de intervalo
A 1.0.0.0 126.0.0.0
B 128.0.0.0 191.255.0.0
C 192.0.0.0 223.255.255.0
TAB4

Intervalos validos para una red

Nota: Si tiene previsto conectar su red a Internet, debe asegurarse de que la parte de ID de red
de la direccion IP es exclusiva respecto al resto de redes en Internet. Para obtener una asignacién
de un numero valido de red IP, puede contactar con su proveedor de servicios de Internet. Puede
dividir en subredes su red utilizando mascaras de subred.

Asignacion de IDs de host

El ID de host identifica a un host TCP/IP de una red y debe ser exclusivo para un ID de red
determinado. Todos los hosts TCP/IP, incluyendo los routeadores, requieren IDs de host
exclusivos. No existen normas para la asignacion de IDs de host en una subred. Por ejemplo,
podemos numerar todos los hosts TCP/IP consecutivamente, o podemos numerarlos para que
puedan ser identificados facilmente, por ejemplo asignando al routeador de cada subred el
nudmero 1 para el ultimo numero del ID de host.

La tabla TAB5, muestra una lista de intervalos validos de IDs de host para cada clase de red.

Clase de Direccién Inicio del intervalo Fin del intervalo
A W.0.0.1 W.255.255.254
B W.X.0.1 W.X.255.254
C W.X.Y.1 W.X.Y.254
TABS

Intervalos validos para clase de red
Puerta de enlace predeterminada

Para un host especifico, la direccion IP del routeador que se encuentra en el mismo segmento
que el host recibe el nombre de la puerta de enlace predeterminada del host. Toda la
informacion que el host necesite enviar a segmentos distintos de los suyos, es direccionada a
través de la puerta de enlace predeterminada. Como un host y su puerta de enlace
predeterminada se encuentran en el mismo segmento, tienen el mismo ID de red pero diferentes




IDs de host. Por ejemplo, para el host con la direccion IP 192.168.2.11, la direccion IP de la puerta
de enlace predeterminada es 192.168.2.1.
Asignacién de direcciones TCP/IP.

Podemos establecer direcciones IP utilizando el método estatico o el método automatico. Si
decidimos establecer la direccion IP de forma estatica, deberemos configurar manualmente la
direccién de cada equipo de la red. Si decidimos establecer la direccion IP automaticamente,
podremos configurar las direcciones IP para toda una red desde una sola ubicacion y asignarlas
dindmicamente a cada equipo.

Domain Name Service (DNS) es el servicio esencial que se utiliza en internet el cual resuelve los
nombres de dominio asociados a una direccién IP para direccionar las peticiones a un servidor
en especifico. Se utiliza cuando un nodo (o host) en Internet contacta a otro mediante el nombre
de domino de la maquina y no por su direccién IP, por ejemplo: www.ejemplo.com el cual se
puede traducir en una direccion 93.184.216.119 (IPv4) y 2606:2800:220:6d:26bf:1447:1097:aa7
(IPv6).

3.- Crear y asignar a cada computadora a un Grupo de trabajo o Dominio, de ser el caso.
Un workgroup o grupo de trabajo es una coleccién de computadoras en una red local o LAN los
cuales comparten recursos entre ellos.

4.- Creary asignar a cada computadora un nombre de usuario, su contrasefia de inicio de sesion
y su dominio.

2.5 — CONFIGURACION DE CORREOS ELECTRONICOS

Existen diferentes tipos de servidores de correo electrénico, en este caso, todos los usuarios
estaban familiarizados con el ambiente Windows, por lo que solo veremos cémo los diferentes
tipos de servidores y cémo se deben de instalar.

La mayoria de estos correos se pueden consultar ya sea desde la computadora asignada o web
OWA (Outlook Web Access).
Windows soporta los siguientes:

v' Post Office Protocol (POP3): El servidor retiene los mensajes entrantes hasta ser
descargados en una computadora asignada, estos mensajes se borran del servidor
cuando esto pasa. Es uno de los mas comunes de correos personales.

v Internet Message Access Protocol (IMAP): El servidor permite al usuario acceder en
cualguier momento los mensajes entrantes ya sea desde la computadora asignada o via
web desde cualquier otro dispositivo, y se pueden borrar del servidor hasta que el usuario
lo permite. Este protocolo es el mas usado en los negocios.

v" Simple Mail Transfer Protocol (SMTP): Es una mezcla entre POP3 e IMAP.




Microsoft Exchange Server, es propio de Microsoft y con el puedes conectarte a una cuenta
Exchange para tener acceso al correo electronico, calendario, contactos, tareas y mensajes de
correo de voz, es el mas usado en los EUA en compaiiias.

El proveedor de estos servicios te puede dar las claves y nombres de los servidores al cual te
puedes conectar para tener estos servicios.

2.6 — CONFIGURACION DE BASE DE DATOS
Es recomendable crear carpetas compartidas por areas y asignar restricciones para cada usuario,
esto ayuda a la interaccion entre dreas y mejora la productividad.

Existen diferentes tipos de bases de Datos, por confidencialidad y delicadeza de estos no se
puede mencionar mucho de ellos.
Lo que si podemos decir es que existen tipos de informacion:

v' Centralizada. Se recomienda que si uno tiene acceso a ellos, se hagan respaldos
semanales o mensuales, segin la importancia de esta informaciéon y guardar estos
respaldos en un area separada del de computo y resguardado en caso de desgracias.

v' Local. Se recomienda a los usuarios que solo guarden en servidor lo mds importante y
depurar las maquinas periddicamente.

v' En red. Gracias al Internet se puede mandar esta informacidn encriptada a un sitio
remoto periddicamente. Se recomienda hacer esto periddicamente ya que esta
transmision utiliza recurso de red y pueden saturar la red.

2.7 — CONFIGURACION DE PERIFERICOS

Configuracién de Impresoras

Hay varios tipos de impresoras con diferentes funciones, mi recomendacion es que las de uso
comunitario se conecten en red asignandoles una IP para compartir sus funciones con los
multiples usuarios, se recomienda también que cada usuario tenga una clave de impresién en
caso que esta funcion exista, ya que se tiene un mejor control de los recursos. De no ser asi se
puede asignar a una computadora y compartir este por medio de la red con la IP asignada a esta
computadora.

2.8 — CONFIGURACION DE TELEFONIA

En ese momento se contaba con telefonia analoga, la cual era limitada y obsoleta, sin embargo
me aprobaron la implantacion de telefonia IP, la cual cada vez se estd haciendo mas accesible
debido a la versatilidad de los servicios que ofrecen los diferentes proveedores. Recomendé un
sistema japonés el cual contaba con la modalidad de telefonia Movil para teléfonos inteligentes,
ya que pueden ser una extensién de la oficina donde quiera que vayan.




En este caso procuré que hubiese un conmutador para llamadas automaticas, que contase con
un correo de voz y la habilidad de transferir llamadas de un teléfono a otro ya sea interno o
externo y llamada tripartita.

2.9 — DIAGRAMA DE UN DSS

A pesar que ya se manejaba un sistema de contabilidad integral, éste era limitado y obsoleto a
las nuevas reformas fiscales que estaban por entrar en nuestro pais como la facturaciéon
electrdnica, dentro de las opciones econémicas e integrales, opte por implementar un ERP
Mexicano (SAI®) el cual es un DSS administrativo y contable completo e integrado disefiado
principalmente para PYMEs, el cual era relativamente facil de implementar en la empresa con el
soporte directo de fabrica. Integrando Bancos; Compras; Gastos y cuentas por pagar; Ventas y
cuentas por cobrar; Almacén; Contabilidad; Facturacion electrénica y BI.

Ademas contaba con la opcién de agregar mddulos Utiles para el crecimiento de la empresa. La
decision se basd después de ver tres alternativas, precio, modulos ERP vy fiscales como la
facturacion electrénica, multiusuarios, asistencia técnica y factibilidad de la implantacién del DSS
para nuestras necesidades.

Las desventajas se basaron en la barrera del idioma por ser un sistema hecho por mexicanos para
la industria local ademds que no era un sistema conocido por nuestro corporativo, sin embargo
cumplia con las expectativas de los cambios fiscales en nuestro pais, (facturacion electronica).

El diagrama de flujo la Fig. .13, muestra como interactuaba la informacién en las diferentes areas
para un mejor control y administracion de la empresa.

COMPRAS EN BASE A MAXIMOS Y MINIMOS DEFINIDOS
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Fig. 1.13
Diagrama de flujo de ERP SAI



2.10 — ORGANIGRAMA DEL CORPORATIVO
En este diagrama podemos observar el organigrama basico del corporativo, Fig. 1.14.
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2.11 — ORGANIGRAMA DE LA ESTRUCTURA DE LA SUBSIDIARIA

SUBSIDIARIA

Gerencia General

Humberto Bernal

Gerencia Ventas Marketing Almacén

Produccion

Limpieza Recepcion

AC= Atencion al Cliente

UF= Ventas a Usuario Final

Fig. 1.15
Organigrama de una subsidiaria en México




2.12 — ORGANIGRAMA DEL PROYECTO PROFESIONAL

En la Fig. .16 se muestra el diagrama de flujo que seguia el drea de ventas y su proceso en el

ERP.
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Prospecto
CRM
Distribuidor Usuario Final
/4 /
__Venta Renta Venta

|NO ¢Aprobado?

v l Cotizacion

Contabilidad
FRM

¢Aprobado?

Fig. .16
Diagrama de flujo del drea de ventas




En la Fig. .17, se muestra el diagrama de flujo que seguia el Departamento de cobranzay
produccion en el ERP.

Diagrama de flujo Proceso de un FRM/Cuentas por cobrar
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Fig. 1.17
Diagrama de flujo del area de produccidn y administracién




CAPITULO 3 — DESCRIPCION DE PROYECTO —

DESCRIPCION PROFESIONAL

La descripcion profesional como gerente de Ventas y Gerente General de la
subsidiaria en México envolvia:

e Desarrollo de nuevos mercados

Es una estrategia de mercadotecnia que consiste en identificar y desarrollar nuevos segmentos
de mercado para productos existentes creando condiciones necesarias para la colocacién de un
producto en mercados ya existentes. La necesidad de desarrollo de mercados puede darse
cuando una compafiia quiere intervenir en un mercado en el que nunca participd o para la
colocacién de un producto totalmente nuevo que aun no posee mercado. En este Ultimo caso,
una parte esencial del desarrollo de mercado serd la de crear la “necesidad” del producto en el
publico.

Estrategias

Nuevos mercados geograficos.

Nuevas dimensiones del producto.

Nuevos empaques del producto.

Nuevos canales de distribucion.

Diferentes politicas de precios para atraer nuevos clientes o crear nuevos segmentos.
Integracion de Concepto y Producto ante caracteristicas del mercado.

S

e Posicionamiento de marca

Una marca o producto puede ser reconocido, pero su posicionamiento puede ser nulo. El
posicionamiento esta relacionado con el uso del producto, con la venta, con el lugar que ocupa
en el mercado comparado con la competencia teniendo en cuenta cudntas personas lo usan.

Posicionar: es el arte de disefiar la oferta y la imagen de la empresa de modo que ocupen un
lugar distintivo en la mente del mercado meta.

El posicionamiento es el lugar mental que ocupa la concepcién del producto y su imagen cuando
se compara con otros productos o marcas competidoras, ademas indica lo que los consumidores
piensan sobre las marcas y productos que existen en el mercado.




El posicionamiento se utiliza para diferenciar el producto y asociarlo con los atributos deseados
por el consumidor. Para ello se requiere tener una idea realista sobre lo que opinan los clientes
de lo que ofrece la compafiia y también saber lo que se quiere que los clientes piensen de nuestra
mezcla de marketing y de la de los competidores. Para llegar a esto se requiere de investigaciones
formales de marketing, para después graficar los datos que resultaron y obtener un panorama
mas visual de lo que piensan los consumidores de los productos de la competencia. Por lo general
la posicion de los productos depende de los atributos que son mas importantes para el
consumidor meta. Al preparar las graficas para tomar decisiones con respecto al
posicionamiento, se pide al consumidor su opinidn sobre varias marcas y entre ellas su marca
"ideal". Esas graficas son los mapas perceptuales y tienen que ver con el "espacio del producto”,
que representan las percepciones de los consumidores sobre varias marcas del mismo producto.

La metodologia del posicionamiento se resume en cuatro puntos:

a) Identificar el mejor atributo de nuestro producto.
b) Conocer la posicién de los competidores en funcion a ese atributo.
c) Decidir nuestra estrategia en funcién de las ventajas competitivas.
d) Comunicar el posicionamiento al mercado a través de la publicidad.

Hay que tomar en cuenta que el posicionamiento exige que todos los aspectos tangibles de
producto, plaza, precio y promocién apoyen la estrategia de posicionamiento que se escoja.

Para competir a través del posicionamiento existen tres estrategias alternativas:
_ Fortalecer la posicion actual en la mente del consumidor.
__Apoderarse de la posicion desocupada.
__Reposicionar a la competencia.

Debido a la gran cantidad de informacién con que el consumidor es bombardeado, a menudo se
crean "escaleras de productos" en la mente del cliente, en donde la empresa que mejor se
recuerda ocupa el primer lugar, es por ello que las empresas luchan por alcanzar esa posicion.
La marca que esta en segundo lugar debe inventar una nueva estrategia y ser lider en ella.

Se debe desarrollar una Propuesta de Venta Unica (PVU), resaltando un beneficio, atributo o
caracteristica que ofrece el producto. También existe el posicionamiento de beneficio doble y
hasta triple, pero el aumentar los beneficios se corre el riesgo de caer en la incredulidad y perder
el posicionamiento, para no llegar a esto se deben evitar 4 errores:

1. Subposicionamiento: la marca se ve como un competidor mas en el mercado.

2. Sobreposicionamiento: Existe una imagen estrecha de la marca.

3. Posicionamiento confuso: imagen incierta debido a que se afirman demasiadas cosas del

producto y se cambia de posicionamiento con frecuencia.

4. Posicionamiento dudoso: es dificil para el consumidor creer las afirmaciones acerca de la

marca debido al precio, caracteristicas o fabricante del producto.




Tipos de posicionamiento

a. Posicionamiento por atributo: una empresa se posiciona segun un atributo como el
tamafio o el tiempo que lleva de existir.

b. Posicionamiento por beneficio: el producto se posiciona como el lider en lo que
corresponde a cierto beneficio que las demas no dan.

c. Posicionamiento por uso o aplicacion: El producto se posiciona como el mejor en
determinados usos o aplicaciones.

d. Posicionamiento por competidor: se afirma que el producto es mejor en algin sentido o
varios en relacion al competidor.

e. Posicionamiento por categoria de productos: el producto se posiciona como el lider en
cierta categoria de productos.

f. Posicionamiento por calidad o precio: el producto se posiciona como el que ofrece el
mejor valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a un precio razonable.

Comunicacion del posicionamiento

Después del desarrollo de la estrategia de posicionamiento se debe de comunicar a través de
mensajes claves y super simplificados que penetren en la mente de nuestro consumidor de
forma concreta y duradera. Esto se logra por medio de la seleccién del mejor material que se
dard a conocer y enfocandose en todo momento a la percepcidon que tiene el cliente de nuestro
producto.

e mplantacion de DSS

Los sistemas de informacién son un conjunto de componentes muy importantes dentro de una
organizacion porque permiten capturar, procesar, almacenar y distribuir la informacion y al
mismo tiempo realizar un proceso de retroalimentacién, para evaluar y corregir los
procedimientos de planeacion y toma de decisiones. En el mundo de los negocios, la toma de
decisiones es siempre un concepto delicado, no solamente por los riesgos que hay que asumir,
sino por el tiempo en el que se logra tomar la decisién para corregir un problema o incluso
prevenirlo. La dindmica de los negocios es cada vez mas compleja y requiere de estar
actualizados y de utilizar herramientas que ayuden en este proceso.

e Planificacion analitica

Clarifica y optima, la comunicacion publicitaria y resuelta a través de andlisis conceptual, siendo
un escaldon mas alto en la busqueda de certidumbre, eficiencia y calidad total, en la planificacion
estratégica y la planificacion tdctica de medios, facilitando y optimando los resultados
esperados por el anunciante.

La elaboracién de la planificacion estratégica y tdctica, parten de un pensamiento cargado de
subjetividad del analista, del estratega o del planificador de medios. Ya que desde su
intelectividad elaboran un pensamiento hipotético, previo a la construccion de la campafia,
desarrollando hipotesis basadas en conocimientos tedricos, experiencias pasadas y creencias
basicas de la comunidad publicitaria, y desde alli lleva adelante una construccion inteligente.




Es necesario llevar adelante un pensamiento disciplinado, modulado, sistematizado, para poder
conducir eficientemente la accion, este complejo conceptual. Aporte que permite aprovechar,
entrecruzar y encauzar conocimientos subjetivos, a lo largo de todo el proceso.

e Manejo de proyectos y cuentas estratégicas

Existen tres tipos de resistencia al cambio: la resistencia afectiva, conceptual y cognitiva.
Podemos cambiar la resistencia a través de las siguientes definiciones:
a. Querer:

v’ Establecer metas e indicadores.
v Proveer entrenamiento y capacitacion.
v" Recompensando y reconociendo.

b. Poder:
v" Educary capacitar.
c. Conocer:

v" Comunicar

Gestidn del Talento Humano

El talento humano es uno de los principales factores diferenciadores estratégicos de las
organizaciones, en una implementacién organizacional, se requiere capacitar y desarrollar el
conocimiento mediante el aprendizaje organizacional para cerrar las brechas de talento, reducir
el impacto del cambio vy la resistencia.

Una vez definidos los roles adecuadamente, la organizacién deberd asegurarse de que las
personas asignadas poseen las habilidades requeridas, que se les proporciona la formacién
necesaria y se les comunica adecuadamente todo lo que necesitan saber para ejercer su rol, y
que se les expone a las experiencias adecuadas para conseguir el suficiente nivel de
competencia.

Dicho de otra manera siempre que se realice un cambio que modifique la organizacién vy los
roles se requiere concienciacién y formacion.

En la Fig. 1.18, se muestran el triangulo de implantaciones organizacionales.

Cambio Liderazgo

Estas destrezas y conocimientos se integran nciando la gestion estratégica de negocios.

Talento humano

Fig. 1.18
Implementaciones organizacionales
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Cada una de estas implementaciones organizacionales son un grupo de proyectos que forman
un programa, este triangulo desarrolla solamente cuatro de doce aspectos basicos de la gestion
de proyectos. Esto dependerd de la estructura organizacional y la cultura de la organizacion. Si
los proyectos se manejan en cada direccion con un lider de proyectos por area, y se tiene una
cultura organizacional que conoce de proyectos y esta acostumbrada a trabajar por proyectos.
Si pocas personas conocen sobre proyectos en la organizacién la cultura organizacional no es
orientada a proyectos y los que los manejan ejercen multiples roles, la estructura organizacional
es funcional. También puede ser mixta solo una direccién de la organizacion se maneja por
proyectos y la misma tiene una cultura orientada a proyectos y las demds no tienen proyectos
muy frecuentes.

Alcance de un Proyecto
Se divide en los siguientes procesos:

v Recopilar los Requisitos. Se definen y se documentan las necesidades de los interesados
a fin de cumplir con los objetivos del proyecto.

v Definir el Alcance. Consiste en desarrollar una descripcion detallada del proyecto y del
producto.

v’ Crear la Estructura de Desglose del Trabajo. Se subdividen los entregables y el trabajo del
proyecto en componentes mas pequefios y mas faciles de manejar.

v’ Verificar el Alcance. En este proceso se formalizan la aceptacién los entregables del
proyecto completados.

v’ Controlar el Alcance. Se monitorea el alcance, y la gestion de cambios tomando como
referencia el alcance del proyecto.

Tiempos de un Proyecto
Estd dividido en los siguientes procesos para administrar la finalizacién del proyecto a tiempo:

v Definir las actividades. Se identifican las acciones especificas a ser realizadas para
elaborar los entregables del proyecto.

v’ Secuenciar las Actividades. Se identifican las relaciones internas entre las actividades del
proyecto.

v' Estimar los Recursos para las Actividades. Se estiman los tipos y las cantidades de
materiales, personas, equipos o suministros requeridos para ejecutar cada actividad.

v Estimar la Duracion de las Actividades. Se establece aproximadamente la cantidad de
periodos de trabajo necesarios para finalizar cada actividad con los recursos estimados.

v' Desarrollar el Cronograma. Se analizan las secuencias de actividades, la duracion, los
requisitos de recursos, y las restricciones del cronograma para crear el cronograma.

v’ Controlar el Cronograma. Consiste en dar seguimiento al estado del proyecto para
actualizar el avance del mismo y gestionar cambios en la linea base del cronograma.
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Costos de un Proyecto

Se incluyen los procesos involucrados en estimar presupuestar y controlar los costos de modo
que se complete el proyecto dentro del presupuesto aprobado, como lo son:

v Estimar los Costos. Se desarrolla una aproximacién de los recursos financieros necesarios
para completar las actividades del proyecto.

v' Determinar el Presupuesto. Se suman los costos estimados de actividades individuales o
paquetes de trabajo para establecer una linea base de costos autorizada.

v' Controlar los Costos. Se monitorean la situacion del proyecto para actualizar el
presupuesto del mismo y gestionar cambios a la linea base de costo.

Calidad de un Proyecto

Afin de que el proyecto satisfaga las necesidades por las cuales fue emprendido, se implementa
el sistema de gestion de calidad por medio de politicas y procedimientos, con actividades de
mejora continua de los procesos llevados durante el proyecto:

v’ Planificar la Calidad. Se identifican los requisitos de calidad y/o normas para el proyecto
y el producto, documentando la manera en que el proyecto demostrara el cumplimiento.

v’ Realizar el Asequramiento de la Calidad. Consiste en auditar los requisitos de calidad y los
resultados de las medidas de control de calidad, para asegurar que se utilicen las normas
de calidad apropiadas y las definiciones operacionales.

v’ Realizar el Control de Calidad. Se monitorean y registran los resultados de la ejecucion de
actividades de control de calidad, a fin de evaluar el desempefio y recomendaciones de
cambios necesarios.

Estos cuatro procesos principales forman el tridngulo de proyectos, como se muestra en la Fig.
[.19.

Alcance

CALIDAD
Costo Tiempo

Fig. 1.19
Tridngulo de la Gestion de Proyectos y Programas.

Cada uno de estos tres elementos en proyectos tiene su inicio, planificacion, ejecucion, control
e integracién entre procesos, tomando en cuenta todos los posibles riesgos durante el proyecto
y las contingencias necesarias para cumplir en tiempo, presupuesto y calidad. A esto se le agrega
el profesionalismo con que se gestionen estos conocimientos como es aplicado y cémo se
analiza.

El objetivo de los dos tridngulos es crear resultados duraderos y sostenibilidad del negocio a
través del tiempo. Creando una vision, misiéon y planeacién estratégica.




e Desarrollo de estructura organizacional

Uno de los componentes de toda organizacion que coadyuvan a una mejor administracion son
(Henry Fayol):

Divisién del trabajo.

Autoridad.

Disciplina.

Unidad de mando.

Unidad de direccién.

Subordinacion de los intereses particulares al interés general.
Remuneracion.

Centralizacién.

Jerarquia.

Orden.

Equidad.

Estabilidad de los cargos de personal.
Iniciativa.

Unidad personal.
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e Desarrollo de talento

Todas las empresas necesitan crecer no solamente en infraestructura sino a nivel de su gente,
de una forma constante y uno de los principales elementos es el nivel de capacitaciéon y
desarrollo que tiene su personal, el cual se considera como un proceso administrativo que sélo
serd efectivo e interesante si se acompafia de una evaluacién posterior de los resultados
obtenidos.

El factor humano es base y motor de toda empresa, su influencia es decisiva en el desarrollo,
evolucion y futuro de la misma. El hombre es y continuard siendo el activo mds valioso de una
empresa. Por ello la ciencia de la “Administracion del Personal”, segin Frederick Taylor es la
administracion cientifica: Selecciona cientificamente y luego instruye, ensefia y forma al obrero
por lo que ha venido dando mayor énfasis en la capacitacion y desarrollo del personal dentro de
las empresas.

Se debe saber o tener bien claro la misidn y visién de la organizacién hacia donde quiere ir,
estableciendo metas y objetivos que permitirdan involucrar a todo el equipo en el mismo para
gue de esta manera se sientan identificados con la organizaciéon para la que laboran.

Asi mismo la panificacion de personal requiere de estrategias donde se estudie el ambiente
interno y externo de la organizacién y asi poder realizar una eficiente toma de decisiones, donde
dicha planificacion sea flexible a los ambientes o escenarios que se puedan presentar.

Por otro lado, es necesario que los directivos de las organizaciones brinden a sus talentos la
oportunidad de crecer profesionalmente dentro de la organizacion, brindando todo el apoyo
necesario y los recursos econdémicos para su desarrollo de tal manera que cada uno y de acuerdo
a su experiencia, perfil y competencia, escale los peldafios de superacion dentro de la
organizacion para estimular a todos y poder lograr un ambiente laboral armdnico y estable.




e Relaciones publicas

Son la promocién de simpatia y buena voluntad entre una persona, empresa o institucion y otras
personas, publico especial o la comunidad en su conjunto, mediante la distribucién de material
interpretativo, el desarrollo del intercambio amistoso y la evaluacidn de la reaccion publica"

La practica de las Relaciones Publicas es el arte y la ciencia social de analizar tendencias, predecir
sus consecuencias, asesorar a los lideres de organizaciones y poner en practica programas
planificados de accidn que servirdn a los intereses de la organizacion y del publico.

e [strategias fiscales

Una verdadera estrategia como dice Quinn, va mucho mas alld de tan soélo coordinar planes y
programas. Uno debe analizar el verdadero patron que surge de las metas, las politicas y los
programas basicos que operan en la empresa para poder ver cual es la verdadera estrategia. Las
estrategias formales eficaces tienen tres elementos esenciales:

(1) Metas.
(2) Politicas.
(3) Programas.

La estrategia efectiva, al igual que los planes militares efectivos, giran en torno a unos cuantos
conceptos y movimientos clave, que les confieren cohesidn, equilibrio y enfoque.

Otro punto es que la estrategia no solo trata de lo impronosticable, sino también de lo
desconocido.

Los factores o elementos fundamentales, estructurales, bdsicos y esenciales para realizar
negocios son los siguientes:

e Objetivos claros y decisivos: Las metas especificas de las unidades subordinadas pueden
transformarse al calor de las campafias o la competencia; no obstante, las metas
centrales de la estrategia para todas las unidades deben ser siempre lo bastante
especificas y claras para que proporcionen continuidad, aglutinen y den cohesion al
seleccionar las tacticas durante el horizonte temporal de la estrategia.

e Conservar la iniciativa: Una posicién reactiva prolongada engendra cansancio, hace
descender la moral, cede la ventaja del tiempo vy los intangibles a los contrincantes. Por
ultimo, tal posicion incrementa los costos, disminuye el nimero de opciones disponibles,
y baja la probabilidad de alcanzar el éxito necesario para asegurar la independencia y la
continuidad.

e (Concentracion: ¢Acaso la estrategia concentra el poder superior en el lugar y en el
momento decisivos? éDefine con precision la estrategia que es lo que faculta que la
empresa sea mas poderosa, o que sea mejor en dimensiones criticas, en relacién a su
contrincante? Una competencia diversificada permite mayor éxito con menos recursos,
lo cual representa la base fundamental para obtener mayores ganancias (o utilidades)
qgue los competidores.




e Flexibilidad: El reforzamiento de habilidades, un ambito de accion planeado y la ubicacion
renovada permiten mantener a los contrincantes, con un minimo de recursos, en relativa
desventaja. Como corolarios de concentracion y concesion, facilitan al estratega volver a
emplear los mismos atributos para dominar posiciones seleccionadas en diferentes
momentos. También obligan a los contrincantes menos flexibles a usar mas recursos para
mantener posiciones predeterminadas, a la vez que hay una asignacion menor de
recursos propios para propositos defensivos.

e [iderazgo coordinado y comprometido: Los lideres deben ser seleccionados y motivados,

de tal manera, que sus propios intereses y valores coincidan con las necesidades del papel
que se les asigne. Las estrategias exitosas requieren de compromisos, no solo de
aceptacion.
Sorpresa: iHa hecho uso en o durante la preparacion de la estrategia de la velocidad, el
silencio y la inteligencia para atacar, en momentos inesperados, a desprevenidos y
desprovistos contrincantes? Junto con una correcta sincronizacion, la sorpresa puede
alcanzar un éxito fuera de toda proporcion en cuanto a la energia utilizada, y puede
cambiar de manera decisiva posiciones estratégicas.

e Seqguridad: éila estrategia asegura la base de recursos y demds aspectos operativos
fundamentales para la empresa? ¢Desarrolla un sistema efectivo de inteligencia
suficiente para prevenir sorpresas por parte de los contrincantes? ¢ Desarrolla la logistica
imprescindible para sustentar cada uno de sus impulsos principales? éUsa la coalicion
eficientemente como para extender, en la empresa, la base de recursos y las zonas de
aceptacion amistosa?

Para Mintzberg reconoce las cinco P’s de la estrategia, el cual manifiesta que la naturaleza
humana exige contar con una definicidon para cada concepto. La palabra estrategia ha sido usada
de multiples modos. Sin embargo, por tradicién ha sido definida de una sola manera. El
reconocimiento implicito de muy variadas definiciones puede ayudar a maniobrar en este dificil
campo.

Por tanto, a continuacion se presentan cinco definiciones de estrategia que a su vez, se llevan a
cabo algunas reflexiones sobre las interrelaciones que ello representa:

e Estrategia como Plan.

e Estrategia Pauta de Accion.
e Estrategia como Patron.

e Estrategia como Posicion.

e [Estrategia como Perspectiva.




Krebs, sefiala que una buena planeacion fiscal debe cubrir una serie de caracteristicas esenciales
como:

e Que noseviolen disposiciones legales ni fiscales.
e Que no se dé lugar al chantaje.

e Que no se pierda el control de la empresa.

e Que se soporte y fundamente adecuadamente.

La planeacion fiscal de acuerdo con Moran Mendoza, puede entenderse, como la evaluacién de
diferentes situaciones fiscales que pueden producir una determinada operacién y que tenga
como resultado que se pague un menor importe de impuestos, con ello no se estaria evadiendo
al fisco y, por lo tanto, evitando la responsabilidad de aportar para el bienestar comun, solo se
estaria cumpliendo con esta obligacién de manera justa.

Para llevar a cabo la planeacién fiscal o estrategia fiscal, este mismo autor considera los
siguientes pasos:

e Analisis.

e Diseflo de opciones.

e Evaluacion de riesgos.

e Seleccion.

e Implantacion.

e Mantenimiento de la planeacion/estrategia.

Corona, define a la planeacion fiscal como la optimacion de la obligacidn sustantiva y colateral a
que estd obligado un contribuyente. Ademas sefiala que las etapas de la planeacidn fiscal son
las siguientes:

e Diagnostico fiscal (a prioriy a posteriori)

e Disefio de alternativas o rumbos de accidon a seguir y valuacion cuantitativa y cualitativa.
e Determinacion del costo-beneficio (evaluacién).

e Elaboracion del plan de trabajo.

e Ejecucion.

e Seguimiento, revision por modificaciones a las leyes.

El plan fiscal debe formar parte de un esfuerzo de planeacion estratégica del negocio en su
conjunto, por lo que habra de considerar un esquema fiscal que produzca beneficios operativos
y de productividad para el negocio. Bajo este contexto hoy en dia el cumplimiento de las
obligaciones fiscales por los empresarios no debe de ser un tema secundario. Ante esta situacion,
buscan el mejor camino de cémo pagar los impuestos con estrategias y confeccionar trajes a la
medida.




e [strategias financieras

Las estrategias financieras son metas, patrones o alternativas trazadas en aras de perfeccionary
optima la gestién financiera de una organizacion con un fin predeterminado, el de mejorar los
resultados existentes y alcanzar o acercarse a los éptimos, mediante la generacién de valor para
las organizaciones. Estas estrategias son importantes porque ayudan a desarrollar un proceso
para asegurar la sostenibilidad financiera de la organizacién, la cual debe estar regida por las
estrategias corporativas que vienen siendo los movimientos de una organizacién diversificada
para establecer posiciones empresariales en industrias diferentes y a las acciones y enfoques que
usan para dirigir sus negocios. Las estrategias financieras y las estrategias corporativas
proporcionan un marco de referencia para las actividades de las organizaciones que conducen a
un mejor funcionamiento y una mayor sostenibilidad de las mismas a largo, mediano y corto
plazo, esencialmente para el logro de los objetivos.

Como ya se ha mencionado, las estrategias para el éxito de las organizaciones son de gran
importancia y se presentan cada vez mas clara en el mundo de las gerencias como:

* Recursos financieros.

* Recursos humanos.

* Productos.

* Mercados.

* Recursos fisicos, etc.

Los objetivos financieros son los fines o metas viables y cuantificables que pretende alcanzar una
empresa

a) Rendimiento sobre la inversion.

b) Indice de endeudamiento total.

c) Relacion de capital de trabajo.

d) Relacién del pasivo a plazo mayor de un afio, respecto al activo fijo.
e) Existencia en cajay bancos, en relacién con el volumen de ingresos.
f)  Rotacidon de cuentas por cobrar.

g) Dividendos por accion.

Las politicas financieras son reglas y principios generales que sirven de guia al pensamiento y la
accion de subordinados, es decir las actividades que deben desarrollarse en la empresa.

D

a) Sobre endeudamiento con bancos.
b) Tipo de moneda.
¢) Monto minimo y maximo en cada banco.
d) Tasa maxima de interés.
)

Plazos minimo y maximo.
Sobre endeudamientos con proveedores y acreedores.
Plazos para pagos.
) Riesgos.
Beneficios.

S

—




Para la obtencion de recursos financieros las organizaciones pueden requerir estrategias
financieras tales como: las estrategias de presupuesto que involucra la inversion, el costo vy el
financiamiento.

La planeacién financiera suele ser la diferencia entre el éxito y el fracaso de un negocio. Al
fomentar la sostenibilidad en una forma coordinada, el proceso presupuestal es una herramienta
administrativa Util para todas las fases de operaciones comerciales; no solo los presupuestos
hacen que la administracién se anticipe a los problemas que se avecinan, también sirve como
norma para el desempefio de las actividades de la organizacién para el logro de sus metas y
objetivos.

e [Estrategias comerciales

La estrategia comercial es el conjunto de actividades que se pretenden llevar a cabo en la
organizacion, relacionadas con el mercado especifico al que nos dirigimos y con el disefio
comercial.

La organizacién comercial puede establecerse de distintas formas, y entre ellas podemos destacar las
siguientes:

a) Organizacion funcional: Consiste en estructurar de forma jerarquica las distintas tareas.

b) Organizacion por territorios: Puede limitarse a la direccion de ventas, asignando un
responsable a cada una de las zonas de venta, o bien puede ser mas completa y afectar
a un mayor nimero de funciones.

c) Organizacion por clientes: En funcién de los tipos de clientes y sus necesidades o
caracteristicas.

d) Organizacion matricial: Puede configurarse, combinando una organizacion por clientes
con una organizacién por productos, en este caso, los directores de producto asisten a
cada uno de los directores de grupos de clientes; este disefio de organizacion presenta
ventajas, tales como la concentracién de funciones; inconvenientes los derivados de los
conflictos de competencias, al no estar cada subordinado bajo la autoridad de una
persona solamente.

e) Organizacion en red: Cuando existen un gran numero de empresas especializadas
funcionalmente, en las que son enlazadas por medio de relaciones de intercambio
cooperativas.

e [strategias presupuestales

Es la estimacion programada, de manera sistematica, de las condiciones de operacién y de los
resultados a obtener por un organismo en un periodo determinado.




Tiende ademas, a reflejar de forma cuantitativa los objetivos fijados por la empresa a corto plazo,
mediante el establecimiento de los programas sin perder la perspectiva del largo plazo, puesto
que ésta condicionard los planes que permitiran la consecucion del fin Ultimo al que va orientado
la gestion de la organizacion.

Los presupuestos sirven de medio de comunicacién de los planes de la organizacién,
proporcionando las bases que permitiran evaluar la actuacién de los distintos segmentos, o areas
de actividad. El proceso culmina con el control presupuestario, mediante el cual se evalla el
resultado de las acciones emprendidas permitiendo, a su vez, establecer un proceso de ajuste
que posibilite la fijacion de nuevos objetivos.

Un proceso presupuestario eficaz depende de muchos factores, sin embargo cabe destacar dos
que pueden tener la consideracion de "requisitos imprescindibles"; asi, por un lado, es necesario
que la empresa tenga configurada una estructura organizativa clara y coherente, a través de la
que se vertebrard todo el proceso de asignacion y delimitacion de responsabilidades. Un
programa de presupuesto serd mas eficaz en cuanto se puedan asignar adecuadamente las
responsabilidades, para lo cual, necesariamente, tendrd que contar con una estructura
organizativa perfectamente definida.

e [Estrategias de manejo de inventario

Un aspecto critico en la planeacién es la decision de cémo y cuando reponer los inventarios en
los centros de distribucion. Esta definicién impacta directamente los siguientes resultados de
negocio:

» Nivel de servicio: La disponibilidad de productos en el momento en el que el cliente lo
requiera (segun una oferta de servicio previamente definida).

» Inversidn en inventario: La disponibilidad mal planeada genera una inversién excedente
en inventario, lo cual reduce la velocidad con la que el negocio convierte dicho activo en
flujo.

» Costos de operacion: Una deficiente planeacidn de inventarios ocasiona ineficiencias en
la operacién de los centros de distribucion pues se incurre en exceso o falta de capacidad
y costos adicionales como traspasos de productos, diferencias de inventarios, tiempo
extra, etc.

Planeacién de inventarios.

Antes de elegir una estrategia de inventarios es necesario un par de definiciones anteriores:

1. Punto de desvinculacién de la cadena de suministro: Qué articulos se deben producir a la
orden (make to order) y qué articulos se deben producir para inventario (make to stock).

2. Disefio de la red de distribucion: En dénde se debe mantener el inventario de los productos
bajo esquema make to stock.
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Una vez que se han tomado estas decisiones para cada producto (qué se mantiene en inventario
y en dénde), es necesario definir el mecanismo para administrar los que sigan una estrategia
make to stock, es decir, el proceso de planeacién de inventarios.

El proceso de planeacién de inventarios es critico para mantener el negocio rentable vy
competitivo. Este proceso debe responder las siguientes preguntas para cada producto-centro
de distribucion:

1. ¢Cuanto inventario se debe tener?
2. ¢Cada cuando se tiene que reponer este inventario?
3. éCoémo se debe generar el requerimiento de reposicién?

Ademas se debe de hacer una clasificacidon por tipos de inventario, lo cuales son:

|. Productor.
Il. Mayorista.
lll.  Detallista.
V. Consumidor.
V. Basura.

Manejo del inventario.

Para un mejor manejo de inventario se recomienda usar sistemas ERP para control de inventario
y llevar un conteo rapido mensual aleatorio y semestral o anual general para tener mejor
certidumbre de cémo se mueven los productos. El acomodo por productos por paquetes, cajas,
0 “XYZ”, ayuda a que el conteo sea mas exacto.

PAQUETE e Al A2 A3
e

Fig. 1.20
Ejemplo de acomodo por paquetes

En donde cada paquete o caja contiene un nimero determinado de articulos del mismo tipo
como se muestra en la Fig. 1.20.




v' A =Seccién “A”, o anaquel “A” v' Y =100 Renglones
v" X =3 Columnas v’ 7 =10 Paquetes

Fig. 1.21
Ejemplo de conteo rapido

En la Fig. 121, el paguete “Z” contiene 20 piezas o articulos, por lo que con un conteo rapido en la
seccion “A” tengo 60,000 articulos de un mismo tipo.

e [Estrategias en importaciones de insumos

Antes de hacer una importacion debemos asegurarnos que contamos con la informacion necesaria
para el correcto calculo de costos de importacién, como:

Tener registro de importador.

Saber la procedencia de la importacion.

Conocer el tamafio del contenedor.

Considerar los tipos de transporte y sus costos.

Conocer la composicién y materiales por cada producto.

Saber la clasificacion arancelaria.

Identificar en los previos para saber el tipo de impuesto especial IGI.
El valor de la mercancia en MXN o moneda local.

El tipo de cambio del dia de la importacion.
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Recomiendo visitar estas paginas para poder entender como el gobierno de México clasifica los

productos para su importacion:

v

ANRNEN

http://www3.promexico.gob.mx:8181/KBObjetosDeNegocioN.NetEnvironment/servilet/w
pconsultainicio?,0,,4,,,,0,,0,,0,0,3,,0,0,,,0,0,0,SI

http://www.aduanas.gob.mx/aduana mexico/2008/importando exportando/142 18117
:html

http://www.siem.gob.mx/portalsiem/catalogos/fracciones/intranet.asp
http://www.comerciomexico.com/fracciones-arancelarias/materias-39.html
http://www.aduanet.gob.pe/ol-ad-calnter/regclasinterSO1Alias

(Ultima fecha de consulta: Diciembre de 2013)

Recordemos que el IVA, no se debe de considerar como parte de los costos de importacién ya que
éste inflaria los precios.

e [strategias para exportacion de productos

Para una exportacion exitosa debemos de considerar:

1.
2.

v s

0 oo No

Conocer bien los productos.

Aprender acerca de la competencia en mercados extranjeros y las potenciales ventas de
los productos, (acuerdos comerciales y estudio de mercado).

Lanzar una imagen de marca.

Construir una fuerte base de respuesta.

Conocer tipos de transporte, y no confiar en potenciales representantes para solucionar
tus problemas.

Hacer que alguien en la oficina principal sea el representante de la compafiia.

Aprender de los consumidores y los protocolos comerciales de los paises que se visitan.
Tener la autoridad para tomar decisiones y consejos en la compafiia.

Estar preparado, planeacion.

Dificultades frecuentes

AN NI NN

Administracion financiera.
Demanda de los clientes.

Mala clasificacién de aranceles.
Modificacién de productos.
Falta de preparacion.



http://www3.promexico.gob.mx:8181/KBObjetosDeNegocioN.NetEnvironment/servlet/wpconsultainicio?,0,,4,,,,0,,0,,0,0,3,,0,0,,,0,0,0,SI
http://www3.promexico.gob.mx:8181/KBObjetosDeNegocioN.NetEnvironment/servlet/wpconsultainicio?,0,,4,,,,0,,0,,0,0,3,,0,0,,,0,0,0,SI
http://www.aduanas.gob.mx/aduana_mexico/2008/importando_exportando/142_18117.html
http://www.aduanas.gob.mx/aduana_mexico/2008/importando_exportando/142_18117.html
http://www.siem.gob.mx/portalsiem/catalogos/fracciones/intranet.asp
http://www.comerciomexico.com/fracciones-arancelarias/materias-39.html
http://www.aduanet.gob.pe/ol-ad-caInter/regclasInterS01Alias

e |mplementacion de KPI's

Fuente: Performance
Mark A Stiffler

Diagrama de Gestion del Desempeno
Organizacional Individual

Definicion de Despliegue de
Objetivos organizacionales Objetivos individuales
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+¢, Como mejorar significativamente
Fuente: David Parmenter. los resultados?
Key Performance Indicators. s P .
+ Dirigidos a la administracion




e Mejora del ROl en eventos de mercadotecnia

Un 33% de las empresas no miden el ROl de sus acciones de marketing y sélo un 28% afirma
sentirse plenamente satisfecho de cémo realizan la medicién.

&Y por qué? si el marketing engloba actividades que van desde la deteccion de necesidades de
mercado, definicién de producto, desarrollo, promocion, posicionamiento y seguimiento de la
experiencia de consumidor, es decir, actividades en todas las fases de negocio, se sigue poniendo
en duda su efectividad.

El principal motivo que afecta a la percepcion de esta actividad empresarial, es el desconocimiento
y falta de foco en su medicion.

En definitiva, sin medicién es imposible definir factores de mejora, sin medicién nuestras
actividades de marketing se convierten en meras acciones de maquillaje empresarial.

Nos movemos en un entorno altamente competitivo, en el que interactuamos con un consumidor
cada vez mas complejo, exigente, informado, conectado, lo cual exige indiscutiblemente, que las
marcas afinen en sus acciones de marketing y para ello no hay otra salida que la medicién del ROI
de sus actividades.

ROI (%) = (Ganancias Netas / Inversion) x 100
Ganancias Netas = Ganancias —Gastos

e Reduccion de costos operativos

Cuando se buscan alternativas notamos que se habla de “ahorros”, “reducir costos”, “eliminar”,
“minimizar inventario”, etc. De igual forma si analizamos las areas donde usualmente se focalizan
estos esfuerzos para lograr resultados veremos que es frecuente que los mismos se circunscriban
a tres areas principales:

1.- Recursos Humanos: Se parte de la premisa de que al reducir la ndmina (nimero de
empleados) automaticamente tendremos el control (y reduccién) de los costos operativos.

2.- Inventario: Se sugiere que los niveles de inventario altos son la causa principal de los costos
operativos.

3.- Eficiencia: Se propone que el aumento de la eficiencia asegura la reduccion de los costos.

Adicionalmente también debemos tomar en cuenta los procesos, la distribucion de equipos, la
tecnologia, el manejo de las utilidades, la distribucién de la planta (lay out) y; mucho mas
importante aun, laintegracion e interaccion (no la cantidad) del “factor empleado” a esas variables
ya mencionadas.

Hay varias formas de llevar a cabo un proceso sistematico de “reduccién de costos”, pero lo que
si es esencial es la metodologia y estructura de andlisis e implementacion que se utilice.




La reduccion de costos no es una iniciativa para aplicar a un solo departamento o area de forma
aislada. Debe ser un esfuerzo corporativo que incluya todas las variables mencionadas de forma
sistematica, consistente y continua.

Si de encontrar una manera eficaz y eficiente de reducir costos se trata, la mejor forma de lograrlo
es implantando el sistema de mejora continua Kaizen. Para el kaizen no se trata de recortar costos,
sino de gestionarlos.

La gestién de costos implica supervisar los procesos de desarrollo, produccién y venta de
productos o servicios de buena calidad, al tiempo que trata de reducir los costos o mantenerlos a
niveles objetivos.

La reduccion de costos en la empresa es el producto de diversas actividades que lleva a cabo la
gerencia. Lamentablemente en muchas empresas tratan de reducir los costos sélo mediante el
recorte de gastos; encontrdndose entre las acciones tipicas el despido de personal, la
reestructuracion y la disminucién de proveedores. Este tipo de actitudes provoca la interrupcion
del proceso de calidad y da como resultado el deterioro de ésta. Pero en los mercados actuales
los clientes y consumidores exigen una mejor calidad a un menor precio y una entrega puntual, lo
cual puede también formularse como una mas alta relacion satisfaccion (calidad + servicio) /
precio.

Cuando la gerencia sélo concentra sus actividades en la busqueda de precios mas bajos
simplemente procede a la reduccion de costos, descubriéndose que tanto la calidad como la
entrega puntual se ven seriamente afectadas por dicha actitud.

Gestionar los costos en la empresa implica:
1. La planificacion de costos destinados a maximizar el margen entre ingresos y costos.
2. Lareduccion sistematica de costos.
3. La planeacion de la inversion por parte de la alta gerencia.

La mejor manera de reducir los costos en la empresa es mediante la deteccién, prevencién y
eliminacion sistematica del uso excesivo de recursos. Para reducir los costos, deben ejecutarse en
forma simultanea siete actividades, de las cuales el mejoramiento de la calidad ocupa el lugar mas
importante, y las otras seis actividades deben ser consideradas como parte de la calidad del
proceso. Las actividades a las que hacemos mencién son:

1. Mejoramiento de la calidad. Mejorar la calidad de los procesos de trabajo genera como
resultado una menor cantidad de errores, de productos defectuosos y de repeticién del trabajo,
acortando de tal forma el tiempo total del ciclo y reduciendo el consumo de recursos,
disminuyéndose de tal manera los costos de las operaciones.

2. Mejoramiento de la productividad. Implica generar un mayor volumen de producto con la
misma cantidad de insumos, o un mismo volumen con una cantidad de insumos menor.
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3. Reduccion de inventarios. El inventario ocupa espacio, prolonga el tiempo de espera de la
produccion, genera necesidades de transporte y almacenamiento, y absorbe los activos
financieros. Los materiales, trabajos en proceso y productos terminados que ocupan espacio
en la fabrica o en los almacenes no generan ningln valor agregado, sino todo lo contrario se
desmejora e incluso pueden volverse rapidamente obsoletos.

4. Acortamiento de las lineas de produccion. Una linea de produccién larga implica la
necesidad de un mayor nimero de personas, mayor cantidad de trabajo en proceso, y un
tiempo total del ciclo mas prolongado. El mayor nimero de personas en la linea implica
también mayor cantidad de errores, lo que genera menores niveles de calidad, siendo ésta
Ultima una cuestion primordial a la hora de reducir costos y satisfacer plenamente al
consumidor.

5. Reduccién del tiempo ocioso de las maquinas y equipos. Maquinarias y equipos con averias
0 con tiempos prolongados de preparacion, dan lugar a tiempos ociosos, incapacidad de
cumplir con los plazos de entregas previstos, generacion de defectos en los productos, y altos
gastos en conceptos de reparaciones, con todo lo que ello implica tanto en materia de
satisfaccion del cliente, como en los resultados financieros.
6. Reduccién del espacio utilizado. Las empresas tradicionales suelen utilizar cuatro veces el
espacio que realmente necesitan. La eliminacion de bandas transportadoras, el acortamiento
de las lineas de produccion, la incorporacién de estaciones de trabajo separadas dentro de la
linea principal de produccién, reduce el inventario y disminuye las necesidades de transporte.
7. Reduccion del tiempo total del ciclo. El tiempo total del ciclo comienza cuando una
empresa paga las materias primas y los diversos suministros y termina sélo cuando la empresa
recibe el pago de sus clientes por los productos vendidos. De tal modo el tiempo de espera
representa la rotacién del dinero. Un tiempo de espera mas corto implica un mejor uso vy
rotacion de los recursos, mayor flexibilidad en la satisfaccién de las necesidades del cliente y
un menor costo de operaciones.

e Incremento de la rentabilidad

La rentabilidad es un objetivo a corto plazo de la gestion empresarial. La rentabilidad de las
empresas de distribucion comercial se podria definir como el beneficio dividido por los fondos
propios.

La rentabilidad no es otra cosa que "el resultado del proceso productivo". Si este resultado es
positivo, la empresa gana dinero (utilidad) y ha cumplido su objetivo. Si este resultado es negativo,
el producto en cuestién esta dando pérdida por lo que es necesario revisar las estrategias y en
caso de que no se pueda implementar ningln correctivo, el producto debe ser descontinuado.

Un ejecutivo de General Motors afirmd: "estamos en el negocio de hacer dinero, no automoviles”,
estaba equivocado. Una empresa hace dinero y por ende es rentable, satisfaciendo las
necesidades de sus consumidores mejor que la competencia.

La empresa debe utilizar por lo menos una (o todas) las estrategias siguientes para determinar su
politica de calidad que determinara su rentabilidad:




1. Cumplimiento de las especificaciones. El grado en que el disefio y las caracteristicas de la
operacidén se acercan a la norma deseada. Sobre este punto se han desarrollado muchas
formulas de control: Sello Norven de calidad, normas I1SO 9.000, I1SO 14.000, etc.

2. Durabilidad. Es la medida de la vida operativa del producto.

3. Seguridad de Uso. La garantia del fabricante de que el producto funcionara bien y sin fallas
por un tiempo determinado.

Existen 9 factores primordiales que influyen en la rentabilidad

v Intensidad de la inversion.

v Productividad.

v Participacion de mercado.

v' Tasa de crecimiento del mercado.

v Calidad de producto/servicio.

v Desarrollo de nuevos productos o diferenciacion de los competidores.
v Integracion vertical.

v' Costos operativos.

v Esfuerzo sobre dichos factores.

Se podria hablar de rentabilidad bruta si el beneficio utilizado para su calculo hubiera sido el
beneficio antes de impuestos (beneficio bruto) o de rentabilidad neta, si la partida utilizada es el
beneficio neto:

Rb=(B)x100 Rn=(B)x 100
donde:

v" Rb = Rentabilidad bruta v" B%b = Beneficio bruto v" 100 = Rentabilidad en %
v" Rn = Rentabilidad neta v" B2n = Beneficio neto

e Capacitacion y entrenamiento

Capacitaciéon es el modelo basado en la gestion por competencia, ya que este evoluciona en
conjunto con las nuevas exigencias, permitiendo asi preparar a los funcionarios para los desafios
de un futuro a corto o largo plazo.

Entrenamiento es el acto de proporcionar medios que permitan el aprendizaje en un sentido
positivo y beneficioso para que los individuos de una empresa puedan desarrollar de manera mas
rapida sus conocimientos, aptitudes y habilidades; otorgando beneficios tales como:

a. Preparar personal para la ejecucion inmediata de las diversas tareas peculiares de la
organizacion.

b. Proporcionar al personal oportunidades para el continuo desarrollo en sus cargos actuales,
como en otras funciones para las cuales la persona puede ser considerada.

c. Cambiarlaactitud de las personas, para crear un clima mas satisfactorio entre empleados,
aumentar la motivacion y hacerlos mas receptivos a las técnicas de supervision y gerencia.




El entrenamiento asegura la ejecucion satisfactoria del trabajo, e igualmente constituye una
herramienta para los cambios originados por nuevas tecnologias, también permite al personal de
la empresa desempefiar sus actividades con el nivel de eficiencia requerido por sus puestos de
trabajo, lo que consecuentemente, contribuye a su autorrealizacion y al logro de los objetivos
organizacionales; como beneficios especificos para la organizacion, el entrenamiento ofrece:

Mejorar los sistemas y métodos de trabajo.

Mejorar el proceso de comunicacion en la empresa.

Reducir los rechazos y desperdicios en la produccion y/o servicios.
Disminuir ausencias y rotacién de personal.

Reducir costos por mantenimiento de las maquinarias, equipos, etc.
Reducir el tiempo de aprendizaje.

Aminorar la carga de trabajo de los jefes.

Reducir los costos para trabajos extraordinarios.

Reducir los accidentes de trabajo.
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Al pensar en implementar un centro de entrenamiento y capacitacién; se debe considerar que es
un proyecto a largo plazo por lo cual se deben definir etapas, las cuales han de estar dentro de la
capacidad tanto en recursos monetarios como en recursos humanos. Como un primera etapa de
acuerdo a la recoleccién de necesidades sugiero comenzar por las buenas practicas y el
entrenamiento Profesional, mientras en paralelo de comienza a desarrollar las mallas de
capacitacion para cada tema segun los intereses y objetivos que cada drea desee reforzar.

Evitar la rotacion del personal disminuye los costos relacionados a la Capacitacion vy
Entrenamiento, para ello es importante saber cémo seleccionar al personal segun se planteen los
objetivos, asi como ver sueldos competitivos e incentivos que aseguren la estabilidad en los
recursos humanos.

e Representante legal

Es una persona que actla en nombre de otra, ya sea en nombre de una persona natural o de una
persona juridica.

Un representante, es eso, alguien que representa a otro o a otros, y legal, es un representante
gue ha sido reconocido por la ley como tal. La representacion legal generalmente es otorgada por
escritura publica.

e Representante comercial para LATAM

Es una persona con facilidad para las relaciones humanas y que tenga ademas facilidad de
comunicacién, de modo tal que las operaciones sean realizadas mucho mads dindamica vy
activamente. Es ademas quien justamente, representa a la empresa o entidad frente a los posibles
compradores o vendedores, y es por esto que siempre debe tener una clara nocién de lo que la
empresa busca o de lo que quiere colocar en el mercado, en este caso LATAM o mercado Latino
Americano.

En este sentido, cuestiones tales como la apariencia, el lenguaje y la seriedad son siempre
atributos importantes para cualquier representante comercial.




El representante comercial debe conocer muy bien el servicio o el bien a comprar o vender ya que
de esa informacion que posea dependerad el éxito de las operaciones comerciales a realizar.

Los representantes comerciales pueden tener un trato directo con los clientes o con los
proveedores asi como también pueden mantener ese contacto a través de otros medios
indirectos. La preferencia por uno u otro modo dependen de cada caso y de las necesidades finales
gue cada empresa o entidad posean.

Muchas veces, las grandes empresas poseen equipos numerosos de representantes comerciales
gue han sido especialmente capacitados para cumplir el rol de representacion de la entidad de la

mejor manera posible.

e Representante gerencial para el drea internacional

La palabra gerencia se utiliza para denominar al conjunto de empleados de alta calificacion que se
encarga de dirigir y gestionar los asuntos de una empresa. El término también permite referirse al
cargo que ocupa el director general (o gerente) de la empresa, quien cumple con distintas
funciones: coordinar los recursos internos, representar a la compafiia frente a terceros y controlar
las metas y objetivos.

El Gerente General a pesar de no estar presente permanentemente en las actividades del Sistema
Integrado, no significa que no esté comprometido, el compromiso queda reflejado, en los recursos
gue entrega para la ejecuciéon de acciones correctivas, preventivas, establecimiento de objetivos
de calidad y financiamiento.

Hace referencia a un ejecutivo que tenga la responsabilidad general de administrar los elementos
de ingresos y costos de una compafiia. Un gerente general usualmente vela por todas las funciones
de mercado y ventas de una empresa, asi como las operaciones del dia a dia. Frecuentemente, es
responsable de liderar y coordinar las funciones de la planificacién estratégica. Por lo que un
representante Gerencial, representa a la compafiia localmente e internacionalmente.
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CAPITULO 4
— GERENCIA GENERAL Y SISTEMAS DSS PARA LA ADMINISTRACION DE UNA PYME —
JUSTIFICACION

Uno de los principales retos que tuve al trabajar en esta PYME extranjera dedicada a la
comercializacion, produccién y administraciéon de recursos de mercadotecnia ferial en nuestro
pais, fue igualar las expectativas globales calidad y servicio a un precio competitivo logrando los
objetivos asignados a la empresa por nuestro corporativo en los EU, a pesar de los pocos recursos
asignados, la fuga de informacién, la crisis econdmica mundial y la cancelacion de ventas por el
H1IN1. El implantar sistemas DSS para el crecimiento medido y sustentable era critico y necesario,
lo que haria que la empresa se desarrollara con mayor facilidad a pesar de las variantes externas.
Sin embargo esta implementacién requiere de algunos requerimientos técnicos.

A pesar de que ya se contaba con una estructura técnica y administrativa aprobada por nuestro
corporativo, tenia la limitaciones de crecimiento, ademas de que mis predecesores no contaban
con entrenamiento técnico, la falta de recursos vy la falta de proyeccion, hacia mas dificil el lograr
los objetivos generales, por ejemplo:

1. Se contaba con un servidor pero no se usaba como tal. Este no contaba con un sistema
operativo propiamente instalado y mucho menos con la estructuracion y sistemas
necesarios para su buen funcionamiento.

2. Ya existia un cableado estructurado, pero era limitado. La persona encargada de hacer la
instalacién de red no cumplié con los estandares y protocolos, lo cual limitd su extension
y desarrollo, esto se dio por falta de recursos o conocimientos técnicos.

3. Yase contaba con sistema telefdnico, pero este era obsoleto y habia llegado a su limite de
crecimiento. El Retorno de Inversiéon (ROI), no era factible por lo que se tenia que contratar
a unarecepcionista para tomary redirigir lamadas entrantes asi como para tomar recados.

4. Se contaban con recursos humanos, pero no tenian capacitacién técnica. Se contaba con
un CRM, obsoleto, limitado a una persona o licencia, lo cual duplicaba esfuerzos, haciendo
el trabajo mas dificil. Se tenia acceso a un DSS corporativo, pero este era limitado ya que
no se extendia a la subsidiaria, ademas que habia poco personal capacitado para utilizarlo.

5. Se contaban con recursos monetarios, pero no habia una cultura progresista. No existia
una cultura de ROl dentro de la subsidiaria, la Gerencia anterior no tenia ni los recursos
técnicos, legales, ni autonomia de toma de decisiones debido a |a falta de un DSS.

6. Faltaba personal necesario para lograr un crecimiento. A pesar de ser una empresa
dedicada a los servicios de Marketing Ferial, esta oficina no contaba con un area de disefio,
lo cual limitaba sus servicios a CUSTOMER SERVICES o atencién al cliente para
distribuidores exclusivamente.




7.

Habia falta de compromiso por parte del personal. Al faltar un DSS, los KPI’s o indicadores
claves de productividad eran limitados u nulos, por lo que no se revaloraba ni evaluaba
constantemente al personal.

A mi entrada a esta PYME en Enero de 2009 se tenian las siguientes adversidades:

>
1.

EXTERNAS:
CRISIS ECONOMICA MUNDIAL
Desde 2008, ya se veian los efectos de una catastrofe econdmica global, los principales
indicadores fueron:
@ La excesiva oferta y poca demanda de vivienda en los EUA.
@ Elincremento del desempleo en EUA y algunos paises de la UE.
@ El quiebre de bancos a nivel global.
@ La falta capacidad de los deudores por pagar sus préstamos.

HIN1

En 2009, México fue el epicentro de una de las pandemias potenciales que no solo
destruiria naciones a nivel salud, sino que ademads afectaria o deterioraria economias
globales o locales. Este tipo de catdstrofes ya habian pasado en el planeta, no solo matando
a la poblacion, sino que afectando las economias que en aquellos dias existian, ejemplo de
ello, fue la gripe espafiola y peste bubdnica. El Gobierno de nuestro pais tomo la decisién
de cancelar todo evento social en el pais debido a la magnitud y la expansion de esta
enfermedad que no solo afectd a México, sino a varios paises del mundo, ocasionando la
paralizacion de la economia local.

Al no tener eventos sociales, o no haber interaccién entre la poblacion, este traeria como
consecuencia la caida de negocios y empresas que no estaban preparadas para un golpe
econdmico de tal magnitud, por lo que estas cerraron afectando a millones de personas
dejandolas sin empleo, (NO HAY VENTAS = NO HAY RECURSOS).

Devaluacion del Peso Mexicano (MXN) frente al délar Estadounidense (USD).

INTERNAS:

MUERTE REPENTINA DEL GERENTE GENERAL

Para 2009, el Cancer que invadia a la cabeza de esta subsidiaria, término por acabar con
su vida con la problematica que toda informacién, toma de decisiones locales, firmas
legales y seguimientos de proyectos estaba centralizada en una sola persona.

FALTA DE INFRAESTRUCTURA TECNICA

A pesar que la empresa ya contaba con infraestructura técnica, es decir computadoras, un
sistemas de red, y de telefonia, estas eran obsoletas, limitadas y no tenian opcidn a crecer,
por lo que el trabajo y desempefio de los empleados era deficiente; esto aunado a la falta
de sistemas DSS y KPI’s, decrementaba las posibilidades de crecimiento.




FALTA DE PERSONAL CAPACITADO
A pesar de contar con personal, este era subcontratado por una agencia de colocacién lo
cual hacia que el costo por individuo se duplicara, sin mencionar que muchas de estas
empresas de colocacidén no cuentan con la informacidén necesaria para atraer al personal
adecuado para las empresas, ya que se basan en aspectos psicoldgicos y sociales en lugar
de verificar que cubran con las necesidades, conocimientos y/o experiencia requerida para
la vacante en postulacion. Todo personal requiere un conocimiento minimo en el uso de
computadoras, internet y otras herramientas de software, dependiendo de la vacante.
Debido a que es una empresa multinacional, el manejo de otro idioma ademas del espafiol
es basico aunque los conocimientos de estos sean limitados, estos se pueden pulir
conforme se desempefie y capacite al personal. Capacitar a todo el personal es vital y
desafortunadamente en México y en especifico las PYMEs invierten poco en este recurso
vital.

NO CONTAR CON CAPACITACION o CONOCIMIENTO DE LA INDUSTRIA DE MI PARTE

Cada empleado nuevo, enfrente el reto de aprender una nueva tarea o reto profesional
aun contando con la formacién o experiencia profesional, cada empresa enfrenta retos y
necesidades diferentes, por lo que la formacién integral, experiencia y versatilidad
profesional, disponibilidad, liderazgo y creatividad son factores importantes para
sobresalir en una empresa en la curva de aprendizaje. Las PYMEs en México se basan
mucho en la cuestidn social en lugar del potencial del personal.

En la segunda Guerra mundial, ante la situacion, los presos en campos de concentracion
decian, “te podran quitar, tu trabajo, la comida, tu hogar, tu nacionalidad, tu dinero, tu
salud y hasta la vida, pero nunca los conocimientos y sabiduria adquiridos”.

. FALTA DE OBJETIVOS CLAROS
Incrementar las ventas, no es un objetivo, es una necesidad, debido a los factores
econdmicos que varian en nuestro pais y que no ayudan a las empresas.

Competir con los distribuidores en el mismo mercado, no era valido, sin embargo si una
estrategia.

Ser innovador, rapido y eficaz, no son objetivos, sino deseos de buena voluntad si no se
cuenta con lo minimo para lograrlo, es decir, se puede ser rapido sin ser eficaz, o ser
innovador sin ser rapido, o ser eficaz siendo lento o todos los anteriores en el peor de los
Casos.

Para lograr estos objetivos era necesario saber:
¢QUIEN SOY?

¢QUE VENDO?

¢QUE OFREZCO?




En mi experiencia, a pesar de la globalizacién, los factores politicos, econdmicos y sociales que
cada pais tiene, limita el crecimiento de una empresa. Podemos decir que entre mas burocratico
un pais sea, mas atrasado serd ante la competencia.

El ejemplo mas claro son las leyes ridiculas y retrogradas que aun tenemos en materia fiscal y
empresarial comparado con otros paises como Brasil o Chile.

El crecimiento de un pais depende mucho de las politicas implantadas, el proteccionismo o
paternalismo politico dafia mas a la sociedad y las inversiones extranjerasde lo que pueda ayudar.

La falta de seguridad que vemos actualmente en nuestro pais ahuyenta la inversién extranjera,
ejemplo caso Michoacan.

En los capitulos anteriores vimos que y como implemente, pero porque y para que, fueron
preguntas que tuve que plantear para asi resolver, cumplir y ejecutar los objetivos, los cuales
debian de ser:

@ Especificos y Concretos.

Debido a lo anteriormente mencionado, se tenian que alcanzar con las proyecciones y metas
para el afio corriente los cuales eran cumplir con las cuotas de ventas. Con la ayuda de la
instalacién de un sistema DSS, los objetivos pueden concretarse debido que se encuentran
establecidos dentro del sistema centralizado y disponible para el personal.

@ Razonablesy Alcanzables.

Debido a lo sucedido, estas metas no eran ni razonables y mucho menos alcanzables. Un
sistema DSS ayudan a alcanzar las metas de forma razonable debido a que la proyeccion es
mas exacta.

@ Cuantificables y Medibles.

Debido a la falta de sistemas DSS, estas eran dificiles de medir y de cuantificar. Un DSS ayuda
a medir y cuantificar asi como manipular la informacién para tener una salida deseada, de tal
forma que podemos hacer comparaciones con afios anteriores.

Basandome en lo anterior y con conocimiento a lo visto en los capitulos anteriores, valoré:

¢DONDE ESTOY? Cudl era la situacion de la empresa hasta entonces.

¢A DONDE QUIERO LLEGAR? Cuéles eran los objetivos y prioritarizar el plan de accién.
¢COMO PUEDO LOGAR MIS OBJETIVOS? Ver con qué recursos se contaban y con cuéles no.
¢CUAL ES PLAN DE ACCION? Visualizar, proyectar y ejecutar.
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PLAN DE ACCION

Siempre que hay una adversidad, existen oportunidades, depende de nosotros ver éstas
oportunidades y estar listos para tomarlas en el momento adecuado con las herramientas
necesarias.

Para lograr objetivos solicite a mis superiores

1. El contar con la confianza y autonomia en mi drea para generar cambios positivos y
necesarios.

2. Contar con las herramientas legales para cumplir con los objetivos.

3. Contar con el apoyo de otras dreas de nuestro corporativo.

Ademads, se requiere de conocimientos bdsicos en:

Contabilidad.

Administracion.

Importaciones y Exportaciones.
Mercadotecnia.

Disefio.

IT (tecnologias).

Legal.

Técnicos (del rubro).

O O O O O O O O

Con conocimiento y experiencia de lo anterior:

1. Inverti en la reestructuracién técnica para la implantacion de sistemas.
-Sistema operativo para el servidor.
-Rack para redes.
-Switch de redes.
-Sistema telefdnico IP.
-Computadoras.
-Impresoras y multifuncionales.

2. Seinvirtié en nuevas herramientas para produccion y almacén.

3. Seinvirtio en sistemas.
-Office, (General).
-Adobe suite, (Disefio).
-ERP, (SAI General).




4. KPI's

Al implantarse indicadores claves de productividad gracias a un DSS o reportes de
productividad por areas decidi:

a) Retener al personal valioso.

b) Retirar al personal innecesario.

c) Prescindir de los servicios de outsourcing (empleados subcontratados) para ahorrar
recursos.

d) Contratar personal necesarioy suficiente para diversificar y descentralizar procesos
internos basandome en Las 3 P’s: para saber seleccionar al personal adecuado a
mis objetivos.

» Personality (Personalidad).
» Product Knowledge (Conocimiento del producto o area).

» Presentation, de la “A” ala “U” (Presentacién del perfil profesional individual o
CV y entrevista por dreas con sus supervisores).

@ Actitud (me base en la perseverancia y entusiasmo).

@ Experiencia (me base en la entrevista y experiencia deseada o aptitud).

@ Introspeccién (me base en la forma que interactuaban a las preguntas hechas).

@ Observacion (me base en las respuestas dadas por los postulantes).

@ Unir (me base en la respuesta que dio cada postulante a la pregunta ¢Por qué
crees ser el mejor candidato para este puesto o qué harias en una situacion
critica?)

e) Reinterprete la informacién obtenida para tener resultados mas precisos en la
prediccién de alcances anuales o YE forecasting.

5. Diversifiqué las oportunidades de negocio creando nuevas dreas laborales,
proporcionando nuevos productos y servicios tanto a clientes externos como internos

El implementar un DSS en la compafiia ayudé a comprender como estaba ésta y ver mis
posibilidades potenciales para lograr los objetivos a pesar de las adversidades.

Para un mejor resultado en la implementaciéon del DSS se empezd por implantar la parte de
produccion, y administrativa. De tal forma que se plantearon nuevos procesos, nimeros de claves
para los articulos, y politicas para términos y condiciones; de tal forma que las cuentas por cobrar
y la parte fiscal fuesen sencillas de realizar para cada mes debido a las nuevas politicas que estaban
en puerta por parte del gobierno federal del gobierno de México sin afectar las necesidades de
informacion destinadas a nuestro corporativo en los EUA.

Como segundo paso, se capacitd al personal en el drea comercial para que él CRM tuviese la
informacién correcta de tal forma que la fuerza de ventas introdujera los datos necesarios para
darles seguimiento a los clientes y poder facturar, reduciendo los tiempos en procesos y creando
mayor comunicacion y automatizacién entre las diferentes areas.




Los problemas que enfrente al tratar de implementar un DSS Mexicano

v

v

Ventas: Cambio de cultura.

Solucion: Crear nuevos incentivos.
Produccion: Cambio de cultura.

Solucidn: capacitacion continua.
Administracion: Doble esfuerzo.

Solucién: La redundancia de esfuerzos se pudo minimizar al tratar de homologar
con lo que ya se tenia.
Corporativo: Idioma.

Solucién: Tratar de no cambiar nimero de partes en los paquetes por productos
vendidos para la facil identificacién asi como poner descripciones tanto en inglés como en
espafiol dentro del sistema.




“ANTES DEL MARTILLO, YA EXISTIA LA PIEDRA, EL MARTILLO NO TE HACE MEJOR, PERO TE AYUDA
A SER MAS EFICIENTE Y EFICAZ EN TU TAREA”

Humberto Bernal

“¢CUAL SERIA LA DIFERENCIA ENTRE VAN GOGH Y DA VINCI?, AMBOS ERAN PINTORES
EXTRAORDINARIOS, SIN EMBARGO UNO A PESAR DE CORTARSE UNA OREJA, FUE INCAPAZ DE
VENDER SUS IDEAS, SIN EMBARGO EL OTRO A PESAR DE ESTAR EN CONTRA DE LAS POLITICAS DE
LA IGLESIA, TENIA COMO CLIENTE PRINCIPAL A LA MISMA..... ¢ QUIEN QUIERES SER? “

Humberto Bernal

“LA SUERTE ESTA EN TODAS PARTES, SOLO NECESITAS IDENTIFICARLA'Y ESTAR PREPARADO PARA
RECIBIRLA”

Humberto Bernal

“NUNCA ES DEMASIADO TARDE PARA LOGRAR TUS OBIJETIVOS, FALTA QUERER, SER INSISTENTE
Y CREER EN TI”

Humberto Bernal

“DE NADA SIRVE HECHARLE GANAS SI NO HAY RESULTADOS FAVORABLES, OBSERVA QUE
NECESITAS Y NO LO QUE QUIERES PARA LOGRAR TUS OBJETIVOS”

Humberto Bernal

“NO ES MALO EQUIVOCARSE O TOMAR MALAS DECISIONES, SI SABES QUE LO HAZ HECHO TIENES
FL 60% DEL PROBLEMA RESUELTO, EL OTRO 40% ES BUSCAR UNA SOLUCION”

Humberto Bernal

“AQUELLA PERSONA QUE ODIA LAS VENTAS, ES UN CONFORMISTA, UNA IDEA, SI NO SE VENDE,
QUEDA EN EL OLVIDO”

Humberto Bernal

“UN PROFESIONISTA QUE NO SABE VENDER, ES SOLO ESO. AQUEL QUE TIENE HABILIDADES DE
VENTAS, ES UN LIDER”

Humberto Bernal

“EVITA CREAR UN DIVORCIO PROFESIONAL, MANTEN VIVO EL AMOR POR LO QUE HACES Y PARA
QUIEN LO HACES...PARA TI MISMO”

Humberto Bernal

“LA RAIZ CUADRADA DE 1 ES UNO MISMO, EMPIEZA POR TI PARA LOGRAR CAMBIOS EN TU
ENTORNO SIN PREOCUPARTE QUE HARAN LOS DEMAS”

Popular




CAPITULO 5 — RESULTADOS -

1. Invertirecursos técnicosy humanos para ser competitivo y sobrevivir ante las adversidades

El 2008 fue el mejor afio que la empresa tuvo antes de unirme a su fuerza laboral. Con la inversién
gue se hizo en 2009 fuimos capaces de casi igualar los ingresos del afio anterior de tal forma que
nos ayudd a sobrevivir a una de las épocas mas catastréficas que han afectado al pais
econdmicamente hablando en casi 15 afios, como la crisis de 1994. EL HIN1, un suceso que hizo
gue cualquier evento social, cultural, y econdmico se paralizara como fue el caso de nuestro
mercado principal, como exposiciones. Las ventas nacionales fueran nulas por 4 meses, por lo que
la mayoria de los distribuidores nacionales no estaban preparados para tales condiciones de tal
forma que quebraron.

Invirtiendo y reestructurando la empresa, esto ayudd a que cuando la economia se reactivara,
estuviésemos listos de sobrepasar la carga de trabajo que se habia acumulado, ademads que
disminuyd el tiempo de respuesta para las solicitudes de los clientes.

-0.03%

Ventas totales de producto

En afios subsecuentes a pesar de la crisis econdémica mundial y la recuperacién de las empresas
por el HIN1, logramos obtener buenos resultados, hasta logar un incremento en ventas totales
de hasta un 48%.




2. Implemente DSS para mejorar en proyecciones

Al tener un DSS estabamos no solo listos para obtener informacion real y exacta para la toma de
decisiones, sino que también estabamos listos para entrar a una nueva era fiscal en el pais, siendo
competitivos a nivel nacional. La facturacion electrénica es una realidad actualmente, y gracias a
la visualizacion de lo visto en los capitulos anteriores estabamos listos para competir, la toma de
decisiones fue mas facil, factible y viable, ademas, trajo consigo oportunidades para analizar la
informacion de muchas formas.

Las ventajas fueron inmediatas y palpables, ya que brindo informacion para toma de decisiones
en ventas, clientes, cuentas por cobrar, produccién, compras, facturacién y administracion
general para una mejor toma de decisidn por lo que el retorno de inversién fue inmediato.

ERP  -Informacién global para generar nuevas estrategias comerciales.
CRM -Informacién de clientes actuales y potenciales y el estatus de cada orden de compra.
FRM  -Informacién financiera para obtener mejores rendimientos fiscales.

SCM  -Informacion de los insumos para crear estrategias de importacion y produccion.

3. Diversiqué el mercado

2012 2011 2010 2009 2008




Gracias al DSS, me ayudo a tomar la decision de diversificar el mercado y crear nuevas entidades
comerciales como:

Distribuidores

Revendedores DISTRIBUCION
Agencias de Mercadotecnia
Agencias de Publicidad
Usuario Final } USUARIO FINAL

VENTAS Y

RENTAS TOTALES

L L
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Aunque la distribucidon haya disminuido, la rentabilidad habia aumentado, y éste era el objetivo
principal, generar mas ingresos y ventas o Retorno de la inversion (ROI).

Ejemplo:
Costo de producto =$ 20
Venta a Distribuidor = $40

Venta a Usuario Final = $80

Por lo que el margen de ganancia seria de un entre $20 a $60 dependiendo el mercado o

Del 200% a Distribuidor y de un 400% a Usuario Final.

4. Incremente las ventas

Al incrementar la venta a usuario final, logre un reconocimiento de marca por lo que el nimero
de ventas por medio de distribucién aumentaria temporalmente ya que creariamos la exigencia
del publico por obtener nuestros productos por cualquier medio.

El porcentaje de rentabilidad por cada venta o renta hecha a un usuario final es mayor que por
cualquier tipo de distribucion.

Este fendmeno traspaso fronteras y aumento la distribucion para el mercado LATAM.

En 2012, el incremento fue de un 10% con respecto a 2011, esto se debid a que ya no hubo
aprobacioén en inversion en otros proyectos para incrementar las ventas y la rentabilidad de la
empresa.

INCREMENTO EN VENTAS TOTALES ANUALIZADAS




5. Mejore el desempefio del personal

Gracias a un DSS, los KPI's son mas exactos, estos no solo ayudan a ver el desempefio de los
empleados y las dreas en general, sino que también ayudan a reducir las cuentas por cobrar hasta
en un 85% en tan solo un afio, por lo que la rentabilidad mejora porque cada area esta verificando
que eso se cumpla.

Gracias a estos sistemas hacian facil la evaluacién del personal, y de la misma manera hacian que
se detectaran las necesidades especificas de cada empleado o drea para una capacitacion
adecuada y continua.

6. Mejore el ROl en los proyectos de marketing

Gracias al DSS el ROl en eventos de mercadotecnia fue mas facil de medir y valorar para nuevas
estrategias comerciales incrementando hasta un 174%, y reduciendo los gastos de un 66% a 34%
en un afo.

7. Reduje costo de importacion de insumos de CHINA y EUA

Gracias a la globalizacion producir productos y partes e importarlos de un pais a otro cada vez es
mas facil, sin embargo, algunos gobiernos crean politicas proteccionistas para proteger la
produccion nacional.




En nuestro caso, contabamos con fabricas de la misma empresa en los EUA y China. Los aranceles
varian dependiendo origen y material, el precio de un producto depende del costo de importacion
y fabricacion de éste, por lo que un DSS y en especifico un FRM, MRP ayudan a monitorear que
estos costos no excedan los limites en los que se pierda la utilidad por la venta de un producto.

Ademds un DSS ayuda en automatico a reconfigurar los precios cuando los costos aumentan, estos
pueden variar basicamente por los medios de importacion y sobre todo por el tipo de cambio
entre divisas extranjeras con respecto a nuestra moneda.

Un DSS lleva el control del material y podemos configurar éste como ultimas entradas - ultimas
salidas, o primeras entradas - primeras salidas, los cuales son manejados para una mejor
administracion de los recursos materiales, la cual estd llevada por la parte contable de la empresa
o0 FRM.

8. Aumente del valor de las exportaciones principalmente a LATAM

México por su lugar geografico, cuenta con grandes beneficios comerciales ya que es el puente
comercial entre varias regiones del mundo y en donde pude alcanzar grandes ventas divididas
por productos en Colombia, Costa Rica, Nicaragua, Espafia, Brasil, Panama, Pert y EUA.
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CONCLUSIONES

"Administrar un negocio bien es administrar su futuro; y administrar el futuro es administrar su
informacion" Marion Harper Jr., citado por Kotler.

Las bases técnicas son necesarias para poder desarrollarse en el campo laboral, sin embargo las
tecnologias cambian y es necesario actualizarse en ellas para poder seguir deseable para el campo
laboral.

La administracion de una compaiiia, siempre estd asociada con el flujo de tareas y trabajo. En una
PYME tradicional, los insumos son comprados a un grupo de proveedores, estos se reciben y se
colocan en una pila, una orden se procesa, se checan existencias, las ventas se facturan, se reciben
pagos por los articulos adquiridos y el cliente los recibe. Esta serie de eventos son introducidos y
almacenados en un sistema para un mejor control, de tal forma que se puedan automatizar tanto
como sea posible de estos procesos administrativos para re-utilizarlos o analizarlos
inmediatamente de ser necesario.

No cabe duda que las bases tedricas multidisciplinarias que la Fl y la UNAM ofrecen, son utiles
para seguir desarrollandose en otros o nuevos campos de trabajo.

Mi recomendacién para todos los alumnos es que:

=+ Después de tener las bases que la UNAM nos brinda, buscar oportunidades laborales en
los ultimos semestres. A la larga traeran grandes beneficios profesionales.

= Tratar de aprender de otras &reas, ya sea administrativas u operacionales, esto traerd
como consecuencia versatilidad profesional, innovacion y adaptabilidad a nuevos retos o
circunstancias.

= Tratar de subir de rango en la misma u otra drea. Esto nos actualizard en nuestro rubro o
en otras areas de oportunidad, el estudiar una especializacién o maestria es lo ideal.

= Aprender otro idioma. Muchas veces el alumnado se topa con las barreras del idioma, los
tecnicismos ayudan, sin embargo el poderse comunicar, socializar y desenvolverse en otro
idioma, ayuda al alumno a ser deseable globalmente. La UNAM cuenta con multiples
opciones para ello, aprovéchenlas.
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GLOSARIO

Bl: Business Inteligence o Inteligencia Empresarial.
BOM: Bill of Materials o componentes del material.
CAT5: Cable de red LAN categoria 5.

CMI: Cuadros de Mando Integral.

CRM: Customer Relationship Management o administrador de la relaciéon comercial.
Data mart: Version especial de almacén de datos.

Datawarehouse: Coleccion de datos orientada a un determinado ambito.

DNS: Domain Name Service o servicio de nombre de dominio.

EIS: Executive Information System o sistema de informacién ejecutiva.

ERP: Enterprise Resource Planning o sistemas de planificacién de recursos.
E-BUSINESS: Negocio electronico.

FRM: Finantial Resource Management o gestion de recursos financieros.

FIREWALL: Sistema que actla como intermediario entre una red local con una externa.
HOST: Anfitrion, ordenador que funciona como el punto de inicio y final de las
transferencias de datos.

HRM: Human Resource Management o gestién de recursos humanos.

ID: Identificador.

IMAP: Internet Message Access Protocol.

IP: Internet Protocol o Protocolo de Internet.

LAN: Local Area Network o red Local.

LATAM: Se refiere a Latinoamérica

MRP: Manufacturing Resource Manager o gestion de recursos para produccion.

OSl: Open Systems Interconnect, o interconexién de sistemas abiertos.

OWA: Outlook Web Access o acceso de Outlook via web.

POP3: Post Office Protocol.

PYME: Pequefia y Media Empresa.

RACK: Soporte metadlico para alojar equipamiento, informatico y de comunicaciones.
SCM: Supply Chain Management o administrador de cadena de suministro.

SMTP: Simple Mail Transfer Protocol.

SWITCH: Concentrador de redes.

TCP: Transfer Control Protocol o protocolo de control de trasferencia.




