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Introduccion.

En el México actual es necesario estar en constante evolucion industrial,
fomentando desarrollo, crecimiento y nuevas técnicas que nos lleven a tener
industrias cada vez mas competitivas a nivel internacional.

Desgraciadamente en México el hablar de competitividad como tal no esta muy
bien entendido y mucho menos difundida su importancia, no se tiene una cultura
de emprendedor, de tener una vision y desarrollarla. A lo que me refiero es que
muchas personas tienen una cierta habilidad la cual se puede desarrollar, y crear
algo Unico ya que esa persona podra implantarlo como mejor le parezca, puesto
que es ella la que esta mas acoplada con esa habilidad. Este es uno de los tantos
factores que ayudan a una empresa a seguir adelante mediante sistemas como la
innovacion, que al presentarse en el mercado las hace competitivas para las
demas empresas o industrias del mismo ambito y a sus creadores los hace
emprendedores, puesto que a partir de su idea se generd una vision la cual estara
compitiendo con otras ideas en la industria.

Por lo tanto al conocer, al entender y al analizar todo lo que engloba el proceso
para detectar un mercado potencial en una empresa, ayudara a aquella persona o
aguel grupo de emprendedores competitivos que deseen obtener un conocimiento
extra y muy valioso para su propio proyecto, puesto que al entender la importancia
de la aplicacion de alguna de las variadas herramientas que nos ayudan a hacer
mas eficiente un proceso, tendran mas ventaja frente a otras industrias que no
tienen idea de lo que es aplicar una herramienta para mejorar un proceso, y peor
aun que solo usan un conocimiento empirico; con esto no se esta descartando que
un conocimiento empirico sea malo si no que en la época en que estamos
enfrentando donde las empresas tienen innovaciones tanto tecnolégicas como
estrategias y técnicas, y al no tenerlas en cuenta, seria ir en contra de la evolucién
de la industria y a su vez perder competitividad

Al abrirle las puertas al conocimiento, a los nuevos métodos, a las herramientas de
mejora, se estaran expandiendo los horizontes de una nueva forma de hacer
industria, se podra alcanzar un nivel donde le podamos sacar provecho a todo
aguel producto que se elabora en el pais, y todo aquello que lleva consigo el
entendimiento de la aplicacién de una logistica adecuada

Pero una de las principales preguntas es... ;Por qué buscar un mercado
potencial?...El surgimiento de las potencias Asiaticas ya es visible, solo para
aguellas personas que pueden observar como es que los productos asiaticos
empiezan a ganar mercado. China, Japon, Corea, por mencionar las principales,




hacen cada vez mas uso de metodologias para la elaboracion, distribucion,
almacenamiento de su producto, siendo estas las que por hoy en dia le sacan el
mayor provecho a su industria. Y no esta por mas decir que de una cultura asiatica
empezo la sensibilizacion a lo que es por hoy en dia la ingenieria industrial, por lo
que el voltear o dirigir el estudio en una nacion que cada vez se hace mas
innovadora a nivel competitivo es algo vital a nivel industrial, y a los pasos
agigantados que se estan dando a la larga es un beneficio para las empresas
mexicanas




Objetivo

Proponer un proceso para la identificacion de mercados potenciales mediante la
aplicacion del sistema propuesto hibrido DCAIE (Define, Clarify, Analize,
Improve, Evaluate) tomando como base las metodologias de mejora continua
Kaizen y DMAIC (Define, Mesure, Analize, Improve, Control)

Con la finalidad de que al aplicar dicha metodologia se pueda brindar un nuevo
horizonte para aquellas personas lideres competitivas y emprendedoras que
deseen incursionar en el aprovechamiento de mercados a nivel mundial.




Capitulo 1- Marco de referencia, identificacion de mercados potenciales y
exportacion

Objetivo

Mostrar las bases conceptuales de la identificacion de mercados potenciales y el
flujo basico para exportar en México.

1.1 Mercados potenciales

En esta parte empezaremos por aclarar un factor importante para el desarrollo de
la tesina, el cual es que, la busqueda de un mercado potencial, no es mas que una
referencia numérica adquirida por medio de variables que son puntos claves para
los inversionistas.

Para explicar mejor esta parte, se presenta la siguiente grafica.

QT 1 Demanda Potencial
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La demanda potencial es un limite superior de la demanda real que se ha de
estimar para el supuesto en que el esfuerzo comercial realizado es maximo.
Cantidad expresada en unidades fisicas o monetarias, referidas a un periodo
temporal y unas condiciones dadas.

Si ademas se quisiera estimar la demanda potencial del mercado habria que
establecer hipdtesis adicionales respecto a cuantos individuos son posibles




compradores del producto pues la demanda global se forma por agregacion de
demandas individuales

Si quisiéramos hacer una estimacion de la demanda potencial futura habria que
fijar hipotesis adicionales relativas a la evolucion en el tiempo de las que hemos
adoptado para la estimacion de la demanda potencial actual.

Aclarando también que, convencionalmente y de forma genérica existen 3
categorias de demanda potencial (correspondientes a 3 niveles de “potencialidad”)

Demanda potencial maxima teorica: Demanda que se obtendria bajo los
supuestos maximos de que todos los consumidores posibles son consumidores
efectivos y de que se considera para su calculo que todas las alternativas posibles
de uso del producto son realizadas.

Demanda potencial maxima realizable: resultante de suponer que se aprovechan
s6lo los usos actuales y reales del producto, no todos los posibles.

Demanda potencial maxima actual o existente: resultante de adoptar la sola
hipotesis de que se realiza un esfuerzo comercial méximo por todos y cada uno de
los oferentes del producto, dadas las condiciones reales del mercado

Por lo cual esta grafica nos explica que, la curva del capitalismo va a estar
siempre limitada por una demanda potencial, la cual siempre va a ser de esta
manera mostrada, como una “constante”, en la que nuestra demanda va a tener
como variables principales las siguientes a continuacion:

Para todo mercado siempre se debera tener un capital inicial, con el cual se va a
empezar.

Al tener este Capital inicial como paso siguiente se comienza la inversion debida
dirigida a dicho mercado, buscando satisfacer la demanda.

Al invertir en el mercado para satisfacer la demanda las ganancias seran
significativas, esto es que al tener mas inversion ($) se tendra mas crecimiento

Sin embargo al paso del tiempo la relacion entre la inversién y el crecimiento
cambia ya que la curva se acerca a nuestro “limite” de la demanda potencial, con
lo cual como se observa en la grafica las ganancias dejan de ser atractivas y por lo
tanto ya no conviene invertir, en este caso se necesitaria una inversion mucho
mas fuerte para seguir queriendo obtener mas ganancias.




1.1.1 Identificacién de un mercado potencial segun BANCOMEXT

Para identificar un mercado potencial, primeramente se deben identificar ciertos
aspectos, iniciando con definir el mercado-pais y donde se intentara vender dicho
producto o servicio, y para ello se debe de analizar en dicho producto, cuales son
los mercados del mundo que nos van a presentar dichos indices como:

a) Volumenes de compras mas elevados

b) Crecimiento mas rapido y que se prevea que siga haciendo

c) Condiciones favorables en accesibilidad, practicas comerciales y tipos de
productos alternativos al suyo, nivel de intensidad de la competencia

Para lograr tener una informacion veridica y confiable se encuentran dos tipos de
fuentes principales las cuales se pueden utilizar:

Las fuentes primarias de informacién, son aquellas que se obtienen mediante la
realizacion propia de la investigacion, obteniendo datos directamente en el lugar
de interés a través de entrevistas, sondeos, contactos directos con operadores
locales, etc. Esto nos brinda un alto nivel de precisibn de datos que facilita la
accion de insercion en los mercados. Es también el método mas oneroso y, por
esta razon, poco utilizado por la pequefia y mediana empresa que apenas
comienza su actividad exportadora

Las fuentes secundarias de informacién son aquellas bases de datos ya
compiladas, que ya cuentan con estadistica de economia y comercio internacional,
listados de oportunidades comerciales, estudios y perfiles de mercados, etc. Esta
por lo tanto se convierte en la alternativa mas inmediata para la MIPYME pues
permite, a bajo costo, focalizar rapidamente los esfuerzos de marketing sobre los
mercados mas interesantes. Cabe agregar que la limitacion de este método es
que, a veces los datos disponibles pueden tener una cierta antigiiedad suficiente
para que se haya verificado ya algun cambio en el mercado de referencia

Al realizar una investigacion de mercado puede tornarse de las siguientes
maneras




a) Andlisis de estadisticas econémicas, demograficas y de comercio
b) Asistencia de expertos en la materia, bajo la forma de

e Estructuras del estado y de paises extranjeros

e Consultores privados especializados

e Organizaciones intermedias (cdmara de exportacibn, camaras de
comercio binacionales)

1.1.2 Seleccién de un mercado potencial segun BANCOMEXT

Para seleccionar los mercados mayormente susceptibles de convertirse en
compradores de su producto, es recomendable seguir ciertas etapas que nos
ayudaran a realizar dicha seleccion

Etapa 1

Obtener estadisticas sobre importaciones/exportaciones de productos como
el suyo de distintos paises del mundo

Etapa 2

Identificar tres grandes mercados en donde el consumo de productos como
el suyo esta creciendo. Analizar el comportamiento de dichos mercados en los
altimos 3 a 5 afios. Prestar atencion a la evolucion del consumo; evalte si el
crecimiento ha sido coherente y paulatino, afio por afio. Compare el crecimiento
del consumo de este tipo de producto, con el crecimiento de las
importaciones/exportaciones de dicho producto

Etapa 3

Identificar dos o tres pequefios pero rapidos mercados emergentes que
pueden presentar oportunidades de negocios inmediatas. La tasa de crecimiento
de dichos mercados es, en general, muy superior a la de los grandes mercados
clasicos. Recordar si el mercado emergente se ha abierto al comercio
internacional desde hace relativamente poco tiempo, es posible que aun no haya
demasiados competidores en el.

Etapa 4

Identificar tres mercados que se presenten como prometedores en el futuro
y no pierda de vista su evolucién; tenga cuenta que si usted. Se mantiene
informado acerca de la apertura de nuevos mercados emergentes. Puede ser uno
de los primeros en venderles su producto.
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Por lo cual al querer ubicar un mercado potencial, se debe de priorizar las
caracteristicas del mercado-pais al cual se quiere llegar a vender, y a su vez las
pautas sujetas a analisis de dicho pais como se muestra en el siguiente esquema
(Figura 1)

Caracteristicas del Mercado y Primeras pautas a analizar

Estan creciendo
prevé que lo seguiré
iendo

Volumenes de
mas elevados, respec
producto que nos

Situacién Econé Situacién Geogré Situacion Politica

e Estabilidad
econdémica
mercado

Ingreso per capita

e Estabilidad socia
Estabilidad politica
Proyectos
desarrollo

e Clima

e Ubicacion
Areas de
concentracion de la
de blacion

icie total
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Figura 1. Caracteristicas del mercado segiin BANCOMEXT

Al analizar previamente estos factores nos van a presentar condiciones mas
favorables en términos de, accesibilidad, practicas comerciales y a su vez un nivel
de intensidad de la competencia puesto que cada una de estas tres nos auxiliara
con:

Accesibilidad

a) Transporte y comunicaciones: costos, variedad, calidad, confiabilidad y
distancias de manejo de producto

b) Regulaciones arancelarias: aranceles, impuestos y cuotas de importacion

c) Regulaciones no arancelarias: normas técnicas y sanitarias, permisos
previos, normas de calidad, etiquetado, etc.
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d) Acceso y aceptacion de los productos extranjeros en general y del suyo en
particular

Practicas comerciales

a) Practicas y costumbres en el comercio local del pais-objetivo
b) Eventual control de divisas
c) Modalidades de pago habituales: métodos, divisas utilizadas, confiabilidad

Nivel de intensidad de la competencia

a) Competencia actual y futura (previsible) de proveedores locales.

b) Competencia actual y futura (previsible) de proveedores extranjeros

c) Diferencia de cantidades, calidades y precios entre los productos ya
presentes y los suyos

d) Grado de aceptacién o resistencia del mercado a nuevos productos y
servicios ( nuevos ingresantes)

1.1.3 CHECK-LIST para determinar el potencial de mercados extranjeros

Con el siguiente Check-list podremos centrarnos en aquellos indicadores que nos
facilitaran el mercado potencial extranjero

Fase 1. Corresponde al “Tamizado Preliminar donde:

El tamizado preliminar comprende la definicion del entorno politico, econdmico,
fisico y cultural.

Entorno fisico / demogréfico

» Cantidad de poblacién, crecimiento, densidad.
* Distribucién urbana y rural.

* Variaciones climaticas.

* Distancias.

* Distribucion fisica y sistemas de comunicacion.
* Recursos naturales.

Entorno politico
* Sistema de gobierno.

* Continuidad y estabilidad politica.
* Orientacién ideoldgica.

12




* Intervencion gubernamental en los negocios.

* Intervencion gubernamental en las comunicaciones.

* Actitudes hacia el comercio exterior (restricciones al comercio, barreras
arancelarias y no arancelarias, acuerdos bilaterales de comercio).

* Economia nacional y prioridades de desarrollo.

Entorno econdmico

* Nivel general de desarrollo.

 Crecimiento econdmico y del sector.

* Rol del comercio exterior en la economia

» Moneda corriente, tasa de inflacién, controles, actividad, estabilidad del tipo de
cambio.

* Balanza de pagos.

* Ingreso per capita y su distribucion.

* Ingreso disponible y pautas de consumo.

Entorno sociocultural

« indice de alfabetismo, nivel de educacion.

* Presencia de clase media.

+ Similitudes y diferencias, en relaciéon al mercado doméstico.
* Lenguaje y otras consideraciones culturales

Con todos estos elementos del tamizado preliminar, se podra eliminar aquellos
mercados que no presenten un determinado grado de interés.

Fase 2: Anédlisis del mercado potencial
Acceso al mercado

* Limitaciones al comercio: niveles de aranceles, cuotas.

* Documentacioén y regulaciones para la importacion.

» Estandares locales, y barreras no arancelarias.

* Marcas y patentes.

* Trato preferencial.

» Consideraciones legales relacionadas con las inversiones, impuestos,
repatriacion de capitales, empleo, legislacion tributaria.

Potencial del producto

* Clientes, necesidades y requerimientos.

* Produccion local, nivel de importaciones.

* Presentacién, prueba y aceptacion del producto.

* Disponibilidad de productos complementarios.

* Indicadores claves de demanda en el rubro especifico.
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* Actitud hacia los productos de origen extranjero.

* Ofertas de la competencia. Disponibilidad de intermediarios.

* Facilidades para el transporte, tanto local como regional. Mano de obra
disponible.

» Condiciones para la fabricacién local.

Fase 3: Andlisis del potencial de ventas para la empresa

La tercera fase del proceso de tamizado comprende la evaluacion del potencial de
ventas de su empresa, respecto de aquellos paises que presentan el mas alto
indice de interés, conforme al analisis desarrollado hasta este punto.

Volumen de ventas previsto

» Extensidn y concentracion de los distintos segmentos de clientes.
Proyecciones estadisticas de consumo.

* Presiones provenientes de la competencia (campanas, promociones, nuevos
productos, guerra de precios, etc.).

» Expectativas de los agentes / distribuidores locales.

Costos de distribucioén interna

* Tarifas, tasas e impuestos.

* Impuesto al Valor Agregado.

* Envasado y ensamble local.

* Margenes / comisiones practicadas en el comercio.
* Distribucion local y costo de inventario.

» Gastos promocionales.

Otros determinantes de utilidad

* Niveles de precio.

* Fortalezas y debilidades competitivas.
* Practicas crediticias.

* Tipo de cambio corriente y tendencias

1.2 Exportacion segun BANCOMEXT en la Guia Basica del Exportador

La Exportacion es el envio legal de mercancias nacionales o nacionalizadas para
su uso o consumo en el extranjero. La legislacién nacional (Ley Aduanera)
contempla dos tipos de exportacion: la definitiva y la temporal
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La exportacion definitiva se encuentra definida en el articulo 102 de la Ley
Aduanera como la salida de mercancias del territorio nacional para permanecer en
el extranjero por tiempo ilimitado.

La exportacion temporal es la salida de mercancias del territorio nacional para
retornar posteriormente al pais. Se realiza con el objeto de permanecer en el
extranjero por tiempo limitado y con una finalidad especifica, para retornar al pais
en el mismo estado, o para elaboracion, transformacion o reparacion.

Para exportar, lo primero y esencial es mantener y revigorizar la actitud de todo
empresario exitoso: “Lo mejor de mi esfuerzo para mi cliente; los mas y mejores
clientes por mi esfuerzo”. Adicionalmente, el exportador debe tener metas claras,
ya que solo quien las tiene puede alcanzarlas. Después, preparese para exportar

Actitud del exportador

En el comercio exterior, el tamafio de una empresa ya no es tan significativo. En
efecto, la empresa deberd asumir compromisos serios para lograr tal objetivo, asi
como investigar y explorar nuevos mercados, efectuar una planeacion cuidadosa y
seguir una estrategia clara de ventas. Aqui cabe sefialar que la exportacién exige
el mismo esfuerzo que cualquier otra iniciativa comercial; la diferencia estriba en
que crece su mercado potencial, pero también aumentan los competidores y las
exigencias de calidad y precio del producto.

Ventajas empresariales de exportar
Algunas ventajas que se obtienen de la actividad exportadora son:

a) Mejora de la competitividad e imagen de la empresa.

b) Mayor estabilidad financiera de la empresa por flujos en otras divisas.
c) Mejor aprovechamiento de la capacidad de produccion instalada.

d) Reduccion de costos por mayores volumenes de venta.

e) Créditos menos caros.

Algunos puntos de cuidado cuando se exporta
Cuando exporte debera cuidar especialmente algunos aspectos, como:

a) Considerar la capacidad de produccién para atender los volumenes
demandados.

b) Cumplir con las especificaciones técnicas y caracteristicas requeridas de su
producto.

c) Calcular adecuadamente costos y precios de venta, para no perder
utilidades ni vender debajo de sus costos.

d) Contar con contratos internacionales que consideren los derechos y
obligaciones de las partes.

e) Contratar seguros.

f) Conocer la confiabilidad del cliente y su historial de pago.

g) Usar cartas de crédito.
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h) Aprovechar los apoyos de fomento a las exportaciones del Gobierno
Federal.

Por lo tanto el futuro exportador ha de considerar los siguientes elementos
principales:

a) Tener una actitud emprendedora.

b) Conocer el proceso productivo.

c) Evitar confusiones en el momento de negociar.

d) Cumplir con exactitud todo lo que se pacte en materia de precio, calidad,
tiempo de entrega, remision de documentos y forma de pago, entre otros.

e) Cuidar que las muestras sean representativas del producto que se
exportara. (Es un error remitir las mejores piezas si no son representativas
del embarque.)

f) Dar flexibilidad y rapidez a la toma de decisiones, mantener una
comunicacién constante con el cliente, y ofrecer los servicios de post-
venta..

Puntos clave a tomar en cuenta al momento de exportar

A la persona que se encuentre en alguna etapa del proceso de exportacion o
quiere incorporarse a éste, las primeras preguntas que debe hacerse son:

¢, Qué producto deseo exportar?

¢A qué mercado quiero exportar?

¢ Cuél es la fraccion arancelaria de mi producto?

¢, Qué arancel debo pagar?

¢ Qué normas debo cumplir?

¢, Qué documentacion requiero para exportar?

¢ Qué transporte es conveniente utilizar para exportar?

Errores mas comunes en actividad de exportacion en la Guia Béasica
del Exportador
1. No saber decir no. Prematuramente se da el si
2. Entrar a la actividad de exportacion por casualidad, no por estrategia

3. Demasiada diferencia entre la calidad de las muestras y la calidad de
produccion
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4. Tener el habito de trabajar con suposiciones, en vez de hacerlo con una
comunicacioén disciplinada con el cliente, llevando las acciones pertinentes.

5. Desconocer la cultura de negocios del extranjero

6. No contar con cotizaciones detallada.

7. No contemplar todos los imprevistos que pueden afectar una entrega a tiempo
é. No tomar en cuenta el tiempo empleado en la curva de aprendizaje.

9. No registrar por escrito y con firmas todos los acuerdos que se tienen con el
cliente

10. No manejar adecuadamente el aspecto de exclusividad.

11. No tener en cuenta que el sistema de calidad debe ser de caracter preventivo
y No correctivo

12. Completar pedidos con saldos.

13. Desconocimiento de las condiciones climatolégicas durante el transporte
14. No contar con una estrategia de precio a la exportacion.

15. No marcar claramente los limites entre las actividades

16. Contar con un solo cliente en el exterior.

17. Dependencia excesiva del disefio y desarrollo del producto por el cliente.
18. No hacer investigacion sobre tendencias de moda.

19. Falta de apoyo a las inspecciones de calidad de producto y proceso

20. Falta de disciplina en la homogenizacién adecuada de estilos.
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Flujograma basico de exportacién

Proceso 1. Viabilidad inicial. Descripcion del flujo grama (Figura 2)

Todo inicia mediante una intencion de exportar, en donde debemos de verificar la
existencia de dicho producto.

Una vez teniendo el producto y verificandolo se debe de estudiar o aclarar las
condiciones por tomar, lo que nos llevara directamente a analizar brevemente las
ventajas competitivas que tenemos como exportador, estas son preliminares, una
vez que se confirma la existencia y se concluye que si hay un producto que
ofertar, se procedera a investigar y seleccionar el mercado, en caso de ser
negativo se debera de regresar a la parte de considerar las condiciones.

Al seleccionar e investigar el mercado las principales variables que se deberan de
tomar en cuenta seran, aspectos técnicos, acceso al mercado y los canales de
distribucion, ya que a través de eso seran indicadores clave para determinar una
competitividad amplia del producto, la cual al ser un producto de exportacion, se
debera de hacer llegar por diferentes medios, viendo cual es el mas viable.

Al identificar los canales de distribucion el siguiente paso es estudiar los precios
en el mercado, los cuales nos arrojan dos precios bases a los cuales tendremos
gue enfocarnos para satisfacer, el primero de ellos el precio del producto interno y
el segundo, el precio internacional; al tener conocimiento sobre los dos precios,
podremos observar si hay igualdad, o si nuestro producto seria mas barato y por lo
tanto competitivo, en caso de ser negativo el precio del producto, se procedera a
un analisis de costos directamente aplicado al producto, con lo que se buscara la
competitividad.

Al tener un precio menor o igual al nacional o interno, la siguiente pauta sera la
determinacion de la calidad de nuestro producto en términos internacionales, lo
cual incluirh embases y embalajes, esto a fin de que cumpla con los estandares
establecidos internacionalmente, y al cumplir con dichos estandares se determina
finalmente si tiene o no calidad internacional, de ser positiva la respuesta se
llevara al proceso dos, de ser negativa, se te tendra que realizar una reingenieria
total del producto, llevandonos de nuevo al punto en que se debe de analizar sus
precios.
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Figura 2. Proceso de Viabilidad inicial GuiaBasicaDelExportador. BANCOMEXT
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Proceso 2: Viabilidad real. Descripcion del flujograma (Figura 3)

En este segundo proceso, todo inicia mostrandonos como diagrama central la
toma de disyuntivas acerca del analisis técnico del producto, que se enfoca desde
la parte arancelaria, sus respectivas regulaciones no arancelarias y normativas
que tendra que cumplir nuestro producto, todo con el fin de cumplir con dichos
requerimientos al momento de tener la intencion de exportar, de ser negativa la
respuesta se tendr4 que hacer nuevamente una reingenieria obligatoria del
producto para que se evalle directamente y nuevamente desde el analisis técnico
del mismo.

AL tener un cumplimiento del producto en cuestiones arancelarias, nos lleva
directamente al analisis de la situacion financiera de la empresa con el fin de
determinar la solides de la misma y por lo tanto si se encuentra 0 no en
condiciones optimas para realizar y proseguir con el producto a exportar; en caso
negativo de no tener una solides financiera deseable se debera evaluar un apoyo
a empresas pequefias y medianas en materia y nuevamente realizar un analisis de
la situacién financiera. Al ser positiva nos debemos de enfocar como siguiente
paso al andlisis de los requerimientos financieros para exportacion, si la respuesta
es positiva en cuanto al cumplimiento total de las necesidades previstas se
procedera a la incursion del producto mediante promocion del mismo; en cambio Si
no se llegaran a cumplir las necesidades, nos sugiere la empresa Bancomext el
apoyo financiero.

Al determinar el interés del producto a exportar y pasar por la promocion activa del
mercado, nos lleva directamente a centrarnos en los términos en que el producto
va a ser puesto en negociacion, mediante términos en contratos internacionales,
eh aqui donde se deberan de aclarar en qué términos de INCOTERMS (Anexo 1)
estara el contrato, ya que el objetivo principal de los INCOTERMS es establecer
un conjunto de términos y reglas de caracter facultativo, que permitan acordar los
derechos y las obligaciones tanto del vendedor como del comprador en las
transacciones comerciales internacionales.
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Proceso 2: Viabilidad real
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Proceso 3: Exportacion. Descripcién del flujograma (Figura 4, 5)

Al cumplir con los requerimientos previos, y con sus respectivas tomas de
decisiones mediante las disyuntivas de los mismos flujo gramas, ver y observar su
viabilidad comercial internacional, nos lleva por consiguiente al dltimo diagrama de
flujo, el cual nos expone propiamente los pasos concretos a realizar al momento
de ya contar con un producto en existencia y quererlo poner en exportacion.

En este flujo nos muestra un proceso real en donde después de haber recibido un
pedido inicial, nos despliega tres cadenas, la primera sobre logistica, la segunda
como operacion, y la tercera como administracion.

En la cadena de logistica nos relaciona hacia tres 6rdenes de produccién, en la
cual por una lado nos indica el verificar la existencia del producto en almacén y a
su vez que el producto en existencia incluya con la calidad deseada; y en las otras
en que los servicios y productos estén en orden, aqui como factor importante ya
gue si no se cumplen estos tiempos se tendra que llevar a un analisis emergente
de tiempo, con el fin de satisfacer los previstos. Al cumplir las tres érdenes nos
pondra directamente al prepararnos para el embarque, esperando que se cumplan
la linea de operacion.

Al tener listo el embarque, se realizara un seguimiento hasta su destino final, en
caso de que el producto o la mercancia llegara segun lo previsto finalizaria nuestra
cadena, en caso negativo se realiza la contingencia de embarque, en la que se
analizara el seguimiento para poder determinar el imprevisto

En la cadena de operacion nos habla sobre los programas que debera cumplir en
cuando documentacion, los cuales son el programa de transporte (el cual incluye
los costos de flete, aduanal y adicionales), programa de agente aduanal y
programa de agente aduanal exterior, y de igual forma, al contar con este tipo de
documentos listos, se tendra listo el embarque.

En cuanto a la linea de administraciéon, los procedimientos que se tendran que
verificar, seran la forma de pago, créditos y contratos de los términos, contrataciéon
de seguros y verificar que este todo en correcto orden, de ser positiva la respuesta
se procedera a la contingencia de cobro, el cual consiste esencialmente en
expedir la factura correspondiente y por lo tanto cobrar dicha mercancia.

Al tener estos pasos cubiertos estaremos finalizando el proceso entero de
exportacion.
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Proceso 3: Exportacion
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Capitulo 2. KAIZEN La gestion japonesa de la excelencia

Objetivo

Mostrar las herramientas de mejora continua Kaizen y Six sigma, y proponer una
metodologia que sirva como base para la creacidbn del proceso para la
identificacion de mercados potenciales para la exportacion

2.1 KAIZEN mejora continua.

Como tal se empezara a definir la palabra “KAIZEN” para que por medio del
concepto podamos captar la idea central al momento de su aplicacion y su campo
de trabajo.

KAIZEN proviene del Japén por lo que “KAI” significa continuo o cambio. Y “ZEN”
que significa bueno o mejora. Por lo que el significado mas apropiado seria
“Mejora continua”

En Japén se ha catalogado este método como una de las claves para la
excelencia operacional a nivel industrial, ya que gracias a los principios y filosofias
propias idearon este método que catapulto a sus empresas a lo mas alto del podio
mundial, desplazando en competitividad a las grandes corporaciones
estadounidenses, germanas, francesas e inglesas entre otras. Marcas como
Honda, Toyota, Toshiba, Sony son algunas de las muchas que constituyen no sélo
sinénimo de calidad, sino también de rentabilidad y productividad

Este sistema es el producto de una serie de desarrollos y métodos generados por
consultores de la talla de Ishikawa, Imai, Onho, Karatsu, Mizuno, Taguchi, Shingo
y Tanaka entre otros, los cuales se inspiraron en los principios desarrollados y
expuestos ante ellos por especialistas de la talla de Deming y Juran.

Kaizen tiene por objetivo fundamental la eliminacion de todos los obstaculos que
impidan el uso mas rapido, seguro, eficaz y eficiente de los recursos en la
empresa. Obstaculos como roturas, fallas, falta de materiales e insumos,
acumulacion de stock, pérdidas de tiempo por reparaciones / falta de insumos / o
tiempos de preparacioén, son algunos de los muchos que deben ser eliminados

Por lo cual Kaizen es un sistema integral y sistémico destinado a mejorar tanto a
las empresas, como a los procesos y actividades que las conforman, y a los
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individuos que son los que las hacen realidad. El objetivo primero y fundamental
es mejorar para dar al cliente o consumidor el mayor valor agregado, mediante
una mejora continua y sistemética de la calidad, en donde los principales
indicadores seran los costes, los tiempos de respuestas, la variedad, y mayores
niveles de satisfaccion.

Al ser Kaizen creado por una sinergia de conocimientos dandole ese enfoque
filoséfico es a su vez un detonante de reaccion en cadena, puesto que al tener la
visibn correcta en la busqueda de soluciones, cambios, mejoras, innovacion,
competitividad y compromiso con todos los miembros involucrados, se genera a su
vez un ambiente conscientemente laboral, en el que todos forman parte de la
mejora continua.

Es importante definir aquella parte vital de la que se compone nuestro sistema, y
para la cual sus principios van enteramente enfocados a aquella parte que es la
calidad dentro del proceso.

“La calidad es un enfoque basado en el cliente, en el que se busca satisfacer sus
necesidades, bien, a la primera y cada vez mejor”

Definicién enriquecida propia

Con lo cual se puede decir que la calidad como tal es un elemento en particular
que se brinda no solo al cliente, sino también a uno mismo, una calidad de
individuo como tal, el cual se refleja en el trabajo y en la personalidad de todo
aguel que tenga una correcta vision de lo que significa la calidad en la vida diaria.

La calidad no cuesta, no es un regalo pero si es gratuita, lo que no agrega valor es
aguel proceso que sea ausente de calidad, las cosas que no tienen calidad, y
todas aquellas acciones que no se hacen bien a la primera vez. La calidad es
autentica generadora de utilidades ya que cada peso que se deja de gastar en
hacer las cosas mal, hacerlas de nuevo o en lugar de otras, se convierten
autométicamente en medio peso directamente en las utilidades.

He aqui la importancia de la calidad en cualquier sistema, es una pieza clave, la
cual ayuda a las empresas a ser competitivos y distinguidos frente a las demas, y
lo que va ayudar enormemente sera tener un grado de excelencia operacional al
competir con otras del mismo ambito y sea factor clave de éxito en aquel proceso
donde se haga el uso correcto uso de la calidad.

Por las palabras antes descritas podemos ahora saber la manera directa e
indirecta que la calidad toma parte, es un factor fundamental el cual jamas debe
de ser pasado por alto.
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Para concluir se dira que al ser la calidad un factor que afecta a cada individuo en
su vida cotidiana, entonces Kaizen es una filosofia de vida.

2.2 KAIZEN para qué y para quien

Como ya se ha especificado dicho sistema, es una filosofia de vida, lo cual nos
conlleva a analizar y reflexionar en su &mbito de aplicacion.

Al tener bien especificado nuestro sistema, si tenemos ciertamente bien definido
nuestro concepto, y tenemos claramente la amplia vision de todos aquellos
factores que abarca, podemos crear un mundo de aplicaciones.

Lo interesante es poder recurrir a todas las herramientas que se nos brindan, para
ponerlas en practica, y para saber como ponerlas en practica.

Kaizen como se ha definido significa mejora continua. Por lo que es de vital
importancia el que todos los miembros de la empresa, o por lo menos las partes
involucradas, participen activamente a cumplir con los proyectos que se tengan
planeados, involucrandose a fondo en todo lo que conlleva su aplicacion.

Sin embargo es necesaria primeramente una parte introductoria de sensibilizacion
hacia el tema, ya que no se puede arrancar ningun proyecto efectivamente si las
partes que van a participar (toda la empresa) desconoce o entiende a medias una
aplicaciéon de mejora continua y lo que conlleva la participacion de cada miembro
para que esto se lleve eficazmente a cabo.

Kaizen es un conjunto de conceptos, procedimientos y técnica, mediante los
cuales la empresa busca el mejoramiento continuo en todos sus procesos
productivos y de soporte a la operacion.

Entre estos se pueden mencionar el control total de calidad, los circulos de
calidad, sistemas de sugerencias, autodisciplina, etc. Estos factores estan
representados mediante el GEMBA.

GEMBA significa “lugar real”, el lugar en donde ocurren las cosas, el lugar donde
se agrega valor. En la industria, por ejemplo las actividades que agregan valor son
desarrollo, produccion, venta, por mencionar algunas, y esto se hace para saber
satisfacer al cliente.
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En la Figura 6 se presenta el modelo conocido como GEMBA o también llamado
casa de administracion, en el cual se observara la posicion de aquellos factores
los cuales serviran como fin préctico, y por lo tanto solo se explicaran brevemente
los que tomaremos en cuenta, los cuales seran el 4 y 5, sin perder de vista la
incorporacion de los demas a medida que se desarrolle el trabajo.

RENTABILIDAD

Figura 6. Estructura GEMBA

Los desperdicios principales MUDAS

1.- Re trabajos

Procedimientos innecesarios en los pasos, elementos.
2.- Defectos

Aquellos elementos que requieran de un re trabajo, en el cual se tendra que
buscar el motivo principal que afecta.

3.- Movimiento

Cualquier tiempo no empleado en agregar valor al producto sebe ser eliminado
tanto como sea posible. El movimiento no necesariamente indica que el trabajo
haya agregado valor. Eliminar el desperdicio...reducir el trabajo incidental.

4.- Sobre produccioén
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Es el peor desperdicio ya que es producir mas de los requerimientos, lo cual es
perdida de material, dinero, tiempo, ya que no serdn requeridas y por lo cual nos
generara el costo de mantenerlo en el inventario, esperando que puedan salir.

5.- Inventarios

Mantener o comprar materias primas innecesarias, inventarios en procesos,
productos terminados no requeridos, generaran costo de mantener que acarre a
Su vez costos extras de almacenamiento, contenedores extra, manejo adicional,
tiempo adicional, dafos, etc.

6.- Espera

Retrasos de tiempos, tiempos ociosos (Tiempo que no agrega valor)
7.- Transporte

Manejo multiple, retrasos en el manejo, manejo innecesario.

Extra: Talento de la gente

Este es un factor sumamente importante ya que muchas veces no se toma en
cuenta el talento nato, o el talento adquirido por las personas involucradas, con lo
gue en varias ocasiones se omite este factor posicionando a la persona en un
lugar incorrecto para su principal funcion, cuando se puede beneficiar la empresa
entera al ponerlo en un lugar que le corresponderia.

Una vez hablado de los 7 Desperdicios principales a las actividades que se
observa en el trabajo cotidiano, se observara que hay otro factor clave que
apoyara mucho a la mejora continua y ese es el uso de las 5’s en el trabajo

Las 5's es una metodologia utilizada cominmente durante la implementacion de
sistemas de calidad total, con el propésito de reforzar la cultura de calidad.

Es una metodologia japonesa que tiene por objeto el desarrollar ambiente de
trabajo agradable y eficiente el cual permita el desempeiio de las operaciones
diarias, logrando asi los estandares de calidad del producto o servicio, precio y
condiciones de entrega requeridos por el cliente. Y estas son:

1. SEIRI- Desechar lo que no se necesita

2. SEITON- Un lugar para cada cosa y cada cosa en su lugar
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3. SEISO- Limpiar el sitio de trabajo y los equipos, prevenir la suciedad y el
desorden

4. SEIKETSU- Preservar altos niveles de organizacion, orden y limpieza.

5. SHITSUKE- Crear habitos en las cuatro anteriores. Mantener

A su vez estas 5’s se dividen en 2 sub categorias:

Grupo 1. Las que estan orientadas a las condiciones de trabajo y en general al
entorno fisico; SEIRI Clasificar, SEITON Orden, SEISO Limpieza

Grupo 2. Estas estan enfocadas casi directamente a las personas; SEIKETSU
Bienestar personal, SHITSUKE Disciplina.

Describiendo a cada una por su uso:
SEIRI.- Desechar lo que no se necesita

Consiste en retirar del area o estacion de trabajo todos aquellos elementos que no
son necesarios para realizar la labor, ya sea en areas de produccién o en areas
administrativas

SEITON.- un lugar para cada cosa y cada cosa en su lugar

Significa mas que apariencia. El orden empresarial dentro del concepto de 5’s se
podria definir como la organizacion de los elementos necesarios de modo que
resulten de facil uso y acceso, los cuales deberan estar, cada uno, etiquetados y
clasificados para que se encuentren, retiren y devuelvan a su posicion, facilmente
por los empleados.

SEISO.- Limpiar el sitio de trabajo, los equipos y prevenir la suciedad y el
desorden.

Incluye ademas de la actividad de limpiar las areas de trabajo y los equipos, el
disefio de aplicaciones que permitan evitar o al menos disminuir la suciedad y
hacer mas seguros los ambientes de trabajo.

SEIKETSU.- Preservar altos niveles de organizacion orden y limpieza

Es todo lo relacionado con el estado de salud fisica y mental que requiere una
persona para estar en condiciones Optimas y asi poder desempefiar su
responsabilidad con calidad.
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SHITSUKE.- Crear habitos basados en las 4’s anteriores

Significa evitar que se rompan los procedimientos ya establecidos. Solo si se
implanta la disciplina y el cumplimiento de las normas y procedimientos ya
adoptados se podra disfrutar de los beneficios que ellos brindan.

Por lo tanto se puede concluir que la implementacion de una estrategia de 5’s es
importante en diferentes &reas, ya que permite eliminar despilfarros, mejora las
condiciones de seguridad industrial, beneficiando a la empresa y a los empleados,
mayores niveles de calidad, tiempos de respuesta mas cortos, aumenta la vida util
de os productos, genera cultura organizacional, reduccién en perdidas, y en todas
aguellas acciones que conlleven a su vez una reaccion en cadena.

Las 5’s y Kaizen son un buen comienzo hacia la calidad total y en la mejora
continua dia a dia, esta en cada uno aplicarlas y empezar a ver los grandes
beneficios que acarrean al momento de su implantacion

2.3 Herramientas de Lean manufacturing para la mejora continua

En este apartado se especificara claramente la manera en que estara incorporado
el sistema de mejora continua al tema de tesis. Por lo cual empezaremos
hablando sobre las principales herramientas que utilizan los sistemas de mejora
continua dentro de los procesos, estos son:

JIT. Sistema Producciéon “Justo a Tiempo” (conocidos como Just-in-Time o
Sistema de Produccién Toyota). Mediante el reconocimiento y eliminacién de los
diversos tipos de desperdicios tiene por objetivo producir en la medida y
condiciones requeridas por los clientes y consumidores, evitando de tal forma los
altos costes financieros por acumulacion de insumos y productos terminados. De
tal forma se logran altos niveles de rotacion de inventarios, y consecuentemente
altisimos niveles de rentabilidad.

TQM. Total Quality Management o Gestion de Calidad Total. Tiene por objetivo
lograr la calidad total e integral de todos los productos, servicios y procesos de la
empresa. Hacer factible ello implica la puesta en practica del Control Estadistico
de Procesos.

TPM. Total Productive Maitenance o Mantenimiento Productivo Total. El
Mantenimiento Productivo Total contribuye a la disponibilidad de las maquinas e
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instalaciones en su maxima capacidad de produccion, cumplimentando los
objetivos en materia de calidad, al menor coste y con el mayor grado de seguridad
para el personal que opera las mismas.

SMED. Single minute Exchange or Die. El SMED persigue como objetivo el reducir
el tiempo de preparacion o de cambio de herramientas, evitando con ello la
produccion en series largas, logrando de tal forma disminuir los inventarios y
haciendo mas fluido el traspaso de los insumos y productos en proceso.

Actividades de grupos pequefios como los Circulos de Control de Calidad.
Permiten la participacion del personal en la resolucion de problemas o bien en la
blusqueda de soluciones para el logro de los objetivos.

Sistema de Sugerencias. Destinado no s6lo a motivar al personal, sino ademas a
utilizar sus conocimientos y experiencias. Constituye una “puerta de ingreso” a las
ideas de los trabajadores

Despliegue de politicas. Tiende a la plena participacion de todos los niveles y
areas de la empresa en las actividades de planificacion como en las de control y
evaluacion

Sistema de Costos Japonés. Basado en la utilizacion del Andlisis de Funciones,
Coste Objetivo y Tabla de Costes, persigue como objetivo la reduccién sistematica
de los costes, para lo cual se analizan de forma metddica los niveles de fallas,
desperdicios (mudas en japonés), componentes y funciones, tanto de los procesos
y actividades, como de los productos y servicios generados

Estas son algunos de los principales sistemas sin embargo en la aplicacion de un
Kaizen existen variadas herramientas y métodos los cuales se deben usar cuando
el problema nos lo pida o sea la ocasion precisa, y por lo tanto el buen uso de
dichas herramientas nos ayudara enormemente a la resolucién de dicho problema,
al analisis de la situacion, a la definicion de lo que se enfrenta, etc. Con lo cual los
sistemas anteriores se usan en casos donde se requiera implementar en
especifico esa resolucion.

Las herramientas basicas de mejora continua comiunmente usadas y conocidas en
el mundo de la gestion de calidad, ya que son herramientas analiticas y
estadisticas con lo cual los ingenieros, gerentes y personal involucrado estan
orientados a su uso comun, y son:
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1. Diagrama de Dispersion

Es la representacion grafica del grado de relacidén entre dos variables cuantitativas
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Figura 7. Diagrama de dispersién aleatorio
2. Histogramas

Es un resumen grafico de los valores producidos por las variaciones de una
determinada caracteristica, representando la frecuencia con que se presentan
distintas categorias dentro de dicho conjunto.
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Figura 8. Histograma aleatorio Hombre-Mujer

3. Diagrama de Causa-Efecto (Diagrama de Ishikawa)

El diagrama es una representacion grafica que muestra la relacion cualitativa e
hipotética de los diversos factores que pueden contribuir a un efecto o fenomeno
determinado.
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Figura 9. Diagrama de Ishikawa aleatorio
4. Diagrama de Pareto

El Principio de Pareto afirma que en todo grupo de elementos o factores que
contribuyen a un mismo efecto, unos pocos son responsables de la mayor parte
de dicho efecto. (80 — 20)
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Figura 10. Diagrama de Pareto aleatorio

5. Cuadros/graficas de control

Una de las mas importantes herramientas de control estadistico de la calidad,
también llamada grafica de Shewart, ya que fue el economista que la investigo. Se
encuentra en estas, la capacidad de diferenciar las causas asignables de las no
asignables de la variacion de la calidad. Son utiles vara vigilar la variacion de un
proceso en el tiempo, probar la efectividad de las acciones de mejora emprendidas

6. Hojas de inspeccién y comprobacién

También denominado Check List, es un formulario o formato de registro construido
especialmente para obtener datos relativos a un tema determinado, de tal forma
gue sea sencillo el registro sistematico de los datos y a su vez se puedan
comprenden con claridad el problema o la situacion.

7. Diagrama de flujo de proceso
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Es una representacion grafica de la secuencia de pasos que se realizaran para
obtener un cierto resultado. Este puede ser un producto, un servicio, o bien una
combinacion de ambos.

8. Lluvia de ideas

Es una técnica de grupo para generar ideas originales en un ambiente propicio.
Donde todas las ideas son aceptadas, y ninguna es sujeta a rechazo, esto
ayudara a crear una sinergia de ideas para llegar al objetivo.

9. DOE Disefio de experimentos

Disefiar un experimento significa planear un experimento de modo que reuna la
informacion pertinente al problema bajo investigacion. Sera la secuencia completa
de pasos tomados de antemano para asegurar que los datos apropiados se
obtendran de modo que permitan un analisis objetivo.

10. AMEF (Analisis de modo y efecto de falla )/ FMEA (Failure modes and
effects analysis)

Es una metodologia de un equipo sistematicamente dirigido que identifica los
modos de falla potenciales en un sistema, producto u operacion. Identifica las
caracteristicas de disefio o de proceso criticas 0 significativas que requieren
controles especiales para prevenir los modos de falla. Por lo cual es una
herramienta utilizada para prevenir los problemas antes de que ocurran.

11. POKA YOKE (A prueba de error)

Esta herramienta es para que sea imposible el cometer errores. Poka (Errores
inadvertidos) y Yokeru (Evitar). Mecanismo usado para evitar la ocurrencia de
defectos o errores.

12. CTQ’s

CTQs son los parametros criticos de calidad internos que se relacionan con los
deseos y necesidades del cliente. CTQs son lo que es importante para la calidad

del proceso o servicio para asegurar las cosas que son importantes para el cliente.
NECESIDAD cTQs

voC

[

Figura 11. Arbol de CTQ’s aleatorio. Ing. Pablo Luis Mendoza



Una vez detalladas brevemente las herramientas mas practicas de mejora,
podemos observar que todas ellas cumplen en su uso para los principales pilares
del sistema Kaizen, los cuales son:

1. Se define el entorno del proceso

Los procesos son variados y querer hacerlos de manera particular sera casi
imposible, sin embargo tenemos que encontrar su integracion en aquellos puntos
estratégicos, con lo que sera posible asi la implementacion de Kaizen, asi pues
primero se expondran las principales caracteristicas a las que se debera llegar al
aplicar la metodologia. Y una vez logrando vislumbrar las diferencias entre los
procesos se reflejara el nivel competitivo.

2. Se comienza con lo basico

En esta parte en particular juega un papel muy importante la sensibilizacién hacia
la mejora continua, por lo que la aplicacion de los sistemas de trabajo para la
mejora son fundamentales; he aqui la importancia de las 5’s y el comienzo de la
estandarizacion. Al momento de ir desde lo mas basico hasta problemas mas
complejos, se podra ver desde un inicio muchos beneficios, los anterior mente
descritos en el uso de las 5’s como son la optimizacion del espacio, el crear una
constancia personal y tomarlo como forma de vida.

Desde la parte la bésica se notara a su vez la eliminacion de paradigmas, los
cuales a pesar de que no se mencionan como un problema grave o serio, juegan
un papel sumamente importante al momento de querer adoptar la filosofia de la
mejora continua.

Asi pues se estara trabajando desde lo mas comun y visible hasta aquella parte de
analisis enfocada en el método.

3. Enfocarse a los procesos de mejora y estandares

Como tal un estandar es un conjunto de politicas, reglas, instrucciones y
procedimientos establecidos por la administracion para todas las operaciones
principales, las cuales sirven como guia que capacitan a todos los miembros para
desempeniar su trabajo con éxito.
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Por lo que, con base en los requerimientos que la empresa presente, se debera de
mantener o posicionar dentro del mercado y competencia mundial, si se ve desde
el punto de vista de la calidad de un producto, se requerira mantener y mejorar
cada vez mas los requerimientos de un cliente, mantener la calidad, y el
mejoramiento de costos, mantener presencia mundial y mejorar el producto

He aqui donde el ciclo Deming toca parte ya que es necesario planear, hacer,
verificar, y actuar

4. Enfocarse a las personas

Aqui se juega principalmente el rol que cada persona desempefia o es tomado en
cuenta dentro de las organizaciones o empresas, se debe de tener en cuenta las
capacidades y habilidades de cada persona, sin embargo en la mayoria de las
ocasiones se desperdicia la vasta inteligencia de un grupo de trabajadores.

Citando a K.Matsushita (Dir. Gral. De Panasonic)

Para muchos la esencia de la administracion consiste en tomar ideas de los
cabezas de los directivos y ponerlas en manos de los operarios. Para nosotros la
esencia de la administracion es precisamente el arte de movilizar los recursos
intelectuales de todo el personal y ponerlos al servicio de la empresa

5. Mantener y mejorar continuamente los estandares.

El tener entendida y comprendida lo que implica el adoptar una filosofia de mejora
continua, ayudara mayormente a poder mantener los estandares, y cada vez irlos
superando conforme las ocasiones se presenten, el control jugara papel vital, para
gue aguello se mantenga en su linea, y solo se mueva en linea ascendente al
momento de implementar una mejora

Una vez reconociendo los sistemas béasicos de implantacion, las herramientas
basicas que son clave para mejora y gestion, y teniendo el enfoque de acuerdo a
los pilares se puede ahora definir una metodologia propuesta para la
implementacion de Kaizen para el tema de tesis

Este esta basado principalmente en una semejanza directa con el método 6 sigma
DMAIC por lo cual se explicara dicho método, presentando a su vez su imagen de
uso para el Kaizen. Con la finalidad de mostrar en este Ultimo apartado la
explicacion del método DMAIC y en el siguiente capitulo el uso de la semejanza
en la implantacion de Kaizen para el tema de tesis.
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2.4 DMAIC y Six Sigma

La primer cuestion que surge en esta parte es responder ¢Por qué DMAIC, y
porque Six sigma?

Six Sigma como tal es una metodologia de mejora de procesos que utiliza datos y
analisis estadistico para identificar y corregir problemas o areas de oportunidad. El
cual es usado como metodologia, como un sistema de administraciéon, como una
medida estadistica, y como objetivo organizacional principalmente.

El objetivo principal de una implantacion de Six sigma es llegar a tener 3.4
defectos por millon en un procedimiento. Teniendo en cuenta sus factores éxito,
los cuales estan basados en tener métricos bien definidos, proyectos ligados a
resultados financieros, el compromiso proviene desde el CEO en forma de
cascada, existe disciplina, hay un liderazgo y trabajo en equipo de parte de los
Belts, y la seleccion correcta de los proyectos

La manera en que se comienza con un proyecto Six sigma, principalmente es un
compromiso directo de parte de la direccion, el que estén enterados y conscientes
de lo que implica en cuanto a su participacién, se designan roles, todos los
miembros involucrados primeramente deberan de tener el conocimiento Six sigma,
y lo mas importante el fomentar el seguimiento y la obtencion de resultados.

¢Ahora bien, que es la metodologia para el andlisis de causas denominada
DMAIC?

Las siglas provienen de los pasos a seguir dentro el método, los cuales cada uno
tiene un grado de importancia que no se debera pasar por alto, puesto que se
perderia el seguimiento de dicho procedimiento.

Definir/Define

¢ Definicion de problemas

e Project Charter

e Mapas de procesos

e |dentificar y evaluar proyectos

e Seleccionar proyecto y definir la misién

e Definir los limites del proyecto (alcance, inicio, fin)
e Juntar un equipo
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Medir/Measure

e Recopilar y visualizar datos

e Identificar caracteristicas clave y parametros de procesos
e Variables criticas

e Medir el desempefio

e Graficacion de series de tiempo

e Diagramas de Pareto

e Definir CTQ’s

Analizar/Analize

e Analisis de procesos
e Tormenta de ideas
¢ Analisis de causa y efecto

Innovar/improve

e Creary seleccionar soluciones
e Realizar un piloto e implementar soluciones

Controlar/Control

e Estandarizar y documentar
e Graficos de control
e Evaluacion de resultados

Finalmente una vez explicado brevemente el método DMAIC se presenta a
continuacion la relacién directa con el método Kaizen.

1. Un evento Kaizen es un esfuerzo planeado y estructurado que permite a un
grupo pequefio de gente mejorar algunos aspectos de sus procesos en una
forma rapida y enfocada. Su causa raiz es conocida

2. Un proyecto DMAIC es mas sofisticado y lleva mas tiempo implementarlo al
rededor de 4 a 6 meses dependiendo de la informacion que se tenga
disponible, se utiliza en proyectos con alta complejidad y su causa raiz no
es conocida
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3. Como no se necesitan tantos datos para medicion (measure) o analisis
(analyze), un evento Kaizen se puede realizar en un tiempo mas corto que
con el DMAIC

4. Finalmente la mayor semejanza al momento de la aplicacion

DMAIC KAIZEN

Define Select

\ 4

Measure Clarify

\ 4

&
-
- W o
OIORONORO.

Analyze Organize
( ) 2
Improve > Run
)
( ) 2
Control » Evaluate
( ) )

Figura 12. Ing Pablo Luis Mendoza Medina.
Reingenieria de procesos

Una vez establecida la relacién directa entre el método DMAIC y el método
KAIZEN, se explicara brevemente de acuerdo a la numeracion puesta en la
Figura 6. La cuestidon principal, que nos ayudara a resolver cada una de las 5
fases de dichas metodologias.

1. Aqui vamos a resolver las siguientes preguntas de nuestro proceso, las
cuales son: ¢Qué, donde, cuando?, Importancia del proyecto, objetivos,
beneficios.

2. Se agrupa la informacién que se tiene, tanto como empresa, como
aquellos datos medibles que nos ayudaran a posicionarnos en aquello con
gue cuenta la empresa

3. Repatrtir tareas, asignar fechar y responsabilidades
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4. Se exponen los principales riesgos/soluciones

5. Se indica el antes y después, por medio de los indicadores obtenidos, se
evallan dichos indicadores y se emplean métodos de control los cuales
ayudaran a mantener lo disefiado

2.5 Proposicion de metodologia Hibrida

Al tener las dos metodologias juntas, y explicar las semejanzas de sus etapas 0
pasos a seguir, se procedera a realizar una hibridacién especial para alcanzar el
objetivo de esta tesis

Por lo tanto la hibridacion seria la siguiente:

1. Tomar de DMAIC Define ya que nos servira especificamente al definir el
objetivo de estudio

2. Tomar de Kaizen Clarify ya que nos mostrara concretamente lo que se
quiere del proceso

3. Tomar de DMAIC Analize, ya que se debera analizar la informacion de
identificacion de mercados potenciales junto con elementos de exportacion

4. Tomar de DMAIC Improve por que se crea algo que no existe

o

Tomar de Kaizen Evaluate por qué se debe evaluar el proceso propuesto
y de ser necesario mejorarlo

Al tener en cuenta las principales cuestiones que vamos a tomar en nuestra
hibridacién serd esencial el explicar la manera en que tomaran parte en nuestro
proyecto de tesina.

Define/Definir

Objetivo: En esta etapa se especificara ¢Qué se quiere lograr con el proyecto?,
asi también organizar los grupos de trabajo para la elaboracion adecuada del
proyecto

Area responsable (propuesta): Direccion, Gerencia de Compras y Ventas.

Como hemos visto anteriormente en esta seccion lo mas importante sera
determinar el problema con el cual se estara trabajando, identificar claramente
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sobre lo que se quiere trabajar y sobre que se va a trabajar, por lo que la manera
mas profesional serd mediante el uso de

e Project Charter

La carta del proyecto nos servira como guia principal desde el comienzo
hasta el fin del mismo, ya que contendra los objetivos, problemas centrales,
la definicion de los limites de nuestro proyecto (alcance, inicio y fin), asi
también la mision y vision del mismo. Sin olvidar del planteamiento de las
metas centrales (para desarrollar y documentar el problema, el proceso y
las demandas de los clientes)

Se expondran los beneficios tanto econdémicos como de crecimiento
profesional que la empresa podra obtener la implantacion del sistema

e Identificacién de las herramientas

Se debera tener previstas las herramientas en las cuales nos vamos a
centrar para su utilizacion, entre estas herramientas seran las de mejora
continua, y seradn centradas en nuestros clientes y por consiguiente en
nuestro caso especifico seran

= Proyect Charter

= Diagrama de Gantt
= Arbolde CTQ’s

» Matriz Causa/Efecto
= AMEF

Dentro de este apartado se deberan de tomar en cuenta al factor humano, para
que junto al lider de proyecto, puedan trabajar acorde a las metas, teniendo como
principal objetivo el trabajo en equipo, trabajo profesional, y adquiriendo seriedad
en el trabajo, profesionalismo, y compromiso en toda la realizacién del proyecto,
para que asi todos puedan llegar a la correcta entrega de resultados.

Por lo tanto al organizar nuestros grupos de trabajo lo que se buscara sera:

e Creacion del Comité ejecutivo. (Su integracion, miembros principales)

e Grupos de trabajo.

e Formacion de grupos de trabajo. (Experiencias profesionales para llevar a
cabo el proyecto)

e Cadigo de ética (Enfocada al proyecto y a sus miembros participantes)
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Clarify/Clarificar-Aclarar-Explicar

Objetivo: situar las condiciones externas e internas de la empresa, que permitan
identificar qué mercados se pueden explotar y a su vez establecer ciertas fuentes
de informacion

Area responsable (propuesta): Team Project o Grupos de trabajo.

Con este paso estaremos especificando directamente lo que queremos lograr
mediante nuestro proyecto, ya que nos mostrara en concreto aquello en lo que se
estara trabajando y para quienes estamos elaborando dicho proyecto.

El proposito de este apartado sera centrarnos en lo que esperan escuchar,
obtener y centrar a nuestros clientes, por lo tanto diremos que:

e Nuestros clientes seran nuestros inversionistas

e Andlisis FODA de la empresa

e Diagnostico empresarial

¢ Y el modelo que se esta proponiendo como objeto de estudio de la tesina
es proceso para identificacion de mercados potenciales para la exportacion

Por lo que el proceso de propuesta estard realizado directamente a abarcar y
satisfacer por completo al modelo de las cuatro fases principales de la
identificacion del mercado potencial, las cuales fueron explicadas en el capitulo 1.

Logrando asi el cumplimiento de las fases otorgando una propuesta innovadora,
totalmente valida, mejorando tiempos y resultados, pero con diferente estructura.

Analize (Analizar)

Objetivo: Analizar los datos recabados y obtenidos, para poner en practica los
métodos de mejora continua, aplicados a la identificacion del mercado potencial.

Area responsable (propuesta): Sistemas, Team Project
Para Analize el principal factor a analizar sera:
e Datos estadisticos proveidos por fuentes fidedignas

Ya que a través de estos datos estadisticos, nos serviran como rumbo de inicio
para poder determinar el uso herramientas de mejora continGa y asi poder crear
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un de analisis en que podremos emplear plenamente el método. Llegando
finalmente al andlisis final del uso de las herramientas, al arrojarnos un cierto
indicador; recordando nuestras herramientas que seran puestas:

= Creacion de estructura

» Estadistica

= Analisis FODA

= Diagrama de Gantt

= Arbol de CTQ’s

= Matriz Causa/Efecto

» Analisis de Modo y Efecto de Falla (AMEF)

Improve (proponer)
Objetivo: Concluir con el mercado potencial
Area responsable (propuesta): Team Project

Aqui nuestro factor esencial es que se esta creando algo y se esta proponiendo un
sistema que no existe. Pero eso no significa que por no existir este saliendo de la
nada, ya que se estaran satisfaciendo las cuatro fases de la identificacion el
mercado potencial, durante cada etapa de esta hibridacién. Recordando
brevemente las fases:

Etapa 1

Obtener estadisticas sobre importaciones/exportaciones de productos como el
suyo de distintos paises del mundo

Etapa 2

Identificar tres grandes mercados en donde el consumo de productos como el
suyo esta creciendo. Analizar el comportamiento de dichos mercados en los
altimos 3 a 5 afios

Etapa 3

Identificar dos o tres pequefios pero rapidos mercados emergentes que pueden
presentar oportunidades de negocios inmediatas.

Etapa 4
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Identificar tres mercados que se presenten como prometedores en el futuro y no
pierda de vista su evolucién; tenga cuenta que si usted se mantiene informado
acerca de la apertura de nuevos mercados emergentes puede ser uno de los
primeros en venderles su producto.

Todas estas etapas seran cubiertas principalmente desde un inicio en que
estaremos empleando las herramientas de mejora continua, con el fin de seguir el
camino ya trazado de la identificacion del mercado, y a su vez no desviarnos.
Logrando con esto brindar un sistema innovador, competitivo, serio, y confiable de
que los resultados estaran acorde a lo establecido. Por lo que se presentara en
este apartado:

e Demandas potenciales de cada pais encontrado
e Un estimado del Impacto al costo al momento de exportar

Evaluate (Evaluar)
Objetivo: Evaluar los resultados obtenidos y propuestos.
Area responsable: Direccién, Gerencias Compras y Ventas

En esta fase final se estara evaluando aquellos indicadores que tenemos gracias
al empleo y correcto uso de las herramientas de mejora continua, las cuales nos
dardn un indicador con el que podremos evaluar y determinar el resultado
obtenido hacia nuestros clientes, que recordemos que nuestros clientes
principales seran los inversionistas, por lo tanto estos indicadores seré referente a
los riesgos, impacto que se puedan llevar en el transcurso.

Y a su vez se evaluara el proceso propuesto en cuanto a eficacia de tiempo, de
resultados y finalmente de ser necesario mejorarlo. Por lo cual ya existira el
proceso para poder hacerle mejoras mediante la evaluacion de:
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Capitulo 3. Mapeo
potenciales

Objetivo

del proceso

para la identificaciobn de mercados

Realizar el mapeo del proceso correspondiente al sistema DCAIE para ilustrar su
funcién mediante etapas y asi facilitar dicha explicacion (Figura 13)

Mapeo del proceso para identificacion de mercados potenciales para la exportacion
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Figura 13. Mapeo propuesto bajo el sistema DCAIE
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A continuacion se expondra detalladamente cada fase de nuestro mapeo del
proceso propuesto, con el fin de explicar las funciones principales que tienen para
el objeto de estudio.

3.1 Etapas del Proceso
Etapa 1(Preparatoria al sistema)
Intencion de basqueda de un mercado potencial.

Como lo dice el texto, todo proyecto nuevo, o que se piense llevar a cabo necesita
primeramente existir aguella intencién de querer lograr abarcar un objetivo, por lo
tanto este pedimento de parte de las personas involucradas, mejor llamadas
inversionistas, es la de querer incursionar en un mercado nuevo, donde su
producto sea consumido y por lo tanto captar mas poblacion que consuma y
conozca el producto.

A su vez uno de los principales motivos para incursionar en otro mercado, es con
la intencion de incrementar las ganancias obtenidas para la empresa.

Sin embargo algunos inversionistas requieren de un proceso confiable para
identificar el mercado, el cual se puede llevar un tiempo considerable y una
busqueda exhaustiva, por lo que el que el tiempo y el dinero son los indicadores
principales los cuales seran claves para la toma de decisiones.

Existen claramente algunos inversionistas que a través de su trayectoria,
adquieren un sentido natural para decidir e incursionar en un mercado en un corto
periodo de tiempo, sin embargo nunca estd de mas apoyarse en un proceso, el
cual contenga datos de busquedas que relacionen el mercado deseado con las
expectativas ya obtenidas, y asi poder sopesar y tomar una decision acorde a los
indicadores principales y al proceso entero.

Por lo tanto el tener una intencién primaria de la busqueda del mercado potencial
daré la pauta de inicio para la aplicacion de todo el desarrollo restante.

Seleccién de la metodologia hibrida propuesta

Una vez teniendo la primer pauta la cual es el deseo de buscar un mercado,
necesitamos como punto vital elegir el proceso, metodologia o sistema a usar,
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para que podamos tener una guia confiable que nos indique paso a paso los
elementos a realizar, resolver y adquirir para tener base y sustento de la
informacion adquirida.

Como ya se menciono en el capitulo 2 en el punto 2.5 se propone una
metodologia hibrida, la cual es formada por dos sistemas excepcionales, Six
sigma y Kaizen. Por lo que recordando brevemente, se dispuso a tomar de cada
una aquellos elementos que nos sirven directamente al momento de implantar la
bldsqueda del mercado potencial, con el fin de satisfacer el objetivo de una manera
confiable, con resultados basados en métodos de los mismos sistemas
(herramientas de mejora continua y calidad) y con esto lograr el objetivo de brindar
el resultado esperado a nuestros clientes (Encontrar un mercado potencial).

Por lo cual recalcando la metodologia a usar es la siguiente.

e Define

e Carify

e Analize
e Improve
e Evaluate

Como se puede apreciar se compone de seis elementos a desarrollar, los cuales
cada uno contienen sus respectivos procedimientos y subprocesos a seguir, asi
como los datos respectivos a obtener y las acciones recomendadas a realizar.
Esta manera de trabajar un proyecto nos arrojara un proceso solido el cual
contiene una estructura basada en dos sistemas comprobados (Six sigma y
Kaizen), que nos ayudaran a encontrar el mercado deseado.

Como podemos observar en el Mapeo del proceso estos seis elementos estan
contenidas en cinco etapas o fases principales, sin contar el de Starting ya que
este fue sobrepuesto a la estructura original, sin embargo puede tomar parte de la
metodologia hibrida si asi se desea, sin embargo recordemos que la estructura
principal es la hibridacion obtenida puesta anteriormente.

Preparacién de conocimientos previa al inicio

Para poder trabajar plenamente durante el proceso, saber el rumbo al que nos
estamos enfocando, poder cumplir con las metas propuestas y obtener los
resultados deseados es de suma importancia que las personas que se
involucraran en el proyecto estén consientes de que es lo que se va a hacer, y por
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lo tanto se necesita que todos estén en una sincronia mental en cuanto a la
esencia del proyecto.

No se puede poner ningun proyecto en marcha si los grupos de trabajo no estan
consientes del porque es que se usan herramientas especificas, ya que este
proyecto de empezarse en esas circunstancias estara destinado a fracasar, a
perder eficiencia de las personas, falta de seriedad, falta de animo, disgustos,
confusiones, problemas laborales y falta de profesionalidad en la labor que se esta
realizando. Y por lo tanto no se cumplirdn con los objetivos, no se entregaran
resultados y no servira el poco o mucho trabajo realizado de unos cuantos, lo cual
llevara a los inversionistas a la decision de concluir propuestas futuras o en casos
extremos de disponer del cargo de la persona encargada.

Parece un poco exagerados los riesgos que se pueden tener al no tratar de que
todos adquieran un conocimiento correspondiente a la esencia del proyecto y por
consiguiente a su implantacion, sin embargo el pasar por alto esta parte llevara
una cadena de acciones subsecuentes en que tarde o temprano se vendra abajo
el proyecto por la falta de cooperacion y trabajo en equipo de los grupos de
trabajo, y esta falta de ayuda no serd ni mas ni menos que por la falta de
involucramiento y conocimientos de los demas involucrados.

Para poder evitar esta cuestion, la manera mas facil de atacarla es a través de ex
ponencias, cursos, o talleres, los cuales se apliquen a todas las areas
correspondientes de la empresa en cuestion, que estén relacionadas de un modo
u otro a la realizacion del proyecto, esto ayudar factiblemente a sensibilizar a los
trabajadores enfocandolos y encausandolos a un conocimiento el cual sera factor
clave para la culminacion deseada del proyecto.

Como ya se ha repetido, la metodologia y el uso de las herramientas a usar, sera
principalmente de mejora continua las cuales tienen un enfoque a la calidad, por lo
tanto se propone gue la mejor sensibilizacion en la fase de Starting sera un curso
de 5'S.

Sensibilizacién de mejora continua 5’S

Como ya lo hemos visto en el capitulo 2, la metodologia de 5’s nos ayudara a que
el grupo de trabajo adquiera una sensibilizacién con su persona, con su entorno y
con la manera de realizar su trabajo, por lo cual el fin de este apartado sera
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proporcionar una propuesta de curso, abarcando como principales temas lo
siguiente:

Curso de 2 semanas.
Lunes-Viernes
Horario de 2 Hrs Aprox. (En las mafanas)

Semana 1.

5'S.
Temas

5’S ¢Qué es? (1hr)
5'S ¢ Para qué?/;Para quién? (1 hr)
Método de las 5'S (8hr)

o Grupo 1. Las que estan orientadas a las condiciones de trabajo y en
general al entorno fisico; SEIRI Clasificar, SEITON Orden, SEISO
Limpieza

o Grupo 2. Estas estan enfocadas casi directamente a las personas;
SEIKETSU Bienestar personal, SHITSUKE Disciplina

Practica.
o Cada “S” que haya visto, se debera de poner en practica en su lugar
de trabajo, mostrando avances
Examen
o Teodrico
Resultados

o Se tendran que evaluar los resultados de la practica con los del
examen tedrico, de no mostrar la calificacién deseada, se tendra que
redoblar conocimientos

Semana 2

Las 7 “
Temas

MUDAS” o 7 Desperdicios +1

Los desperdicios principales
o Re trabajos
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Defectos
Movimiento
Sobre produccion
Inventarios
Espera
Transporte
Extra: Talento de la gente
e Examen

o 7 Desperdicios +1 (Teorico)
e Examen Total

o 5'Sy 7 Desperdicios + 1

0O 0O O 0O 0O O O

Este temario se propone con el fin de que se capte a su totalidad la esencia del
proyecto que se va a implantar, lo cual sera pieza fundamental y vital para que
todos los grupos de trabajo, y demas personas involucradas que tomen parte del
proyecto, estén en una misma idea acerca del porque se esta realizando de esa
manera el proyecto.

Cabe sefnalar que de no obtener los resultados previstos de los examenes del
curso, se tendra que volver a pasar mas informacion sobre los dos temas
principales a tratar, ya que si no se dio a entender el objetivo del por qué se esta
implantando es porque el interés de alguno de los lados necesita un poco mas de
informacion.

Al implantar este curso, se estara capacitando a los trabajadores, en un ambito
que quizd no tenian conocido, lo cual les brindara mas experiencia laboral,
aumentando su disposicion ante las cosas, obteniendo mejores resultados en su
trabajo, tomando un estilo nuevo de trabajo que le ayudara enormemente en su
desarrollo profesional.

Nuestra Creacion de un comité

La razon principal para crear un comité sera para que los altos mandos de la
empresa se involucren dentro del proyecto, es algo l6gico pensar asi, sin
embargo, en ocasiones los altos mandos no se involucran si no hasta que surge
un problema serio, o el trabajo esta terminado, esto no significa que ellos debera
de obtener datos, n trabajar como los demas, si no deberan de estar
comprometidos de igual manera al avance, desempefio, resultados y elementos
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gue se estén obteniendo. Aportando de igual manera su experiencia, conocimiento
y profesionalismo a los deméas miembros.

Por lo anteriormente explicado se propondra la estructura basica de la creacion de
los comités, los grupos de trabajo, personas involucradas, asi como su actitud ante
este proyecto.

Comenzando la propuesta del Comité principal

Nuestro comité principal realizara juntas periddicas de aproximadamente 20
minutos; ya que es tiempo concreto de presentar enfocada mente los avances (En
caso de ir avanzando el proyecto y presentarse inconvenientes, por obvias
razones se extiende hasta que se quede aclarada la situacién) con sus integrantes
reuniéndose 1 vez a la semana (Lunes o Viernes) durante todo el desarrollo del
sistema, y sera integrado por

e Gerencia

¢ Inversionistas de la empresa

e Personal Administrativo (Areas involucradas con contacto directo de
mercado, digase compras, ventas)

e Lider o representantes de los equipos de trabajo

e Representante de la gestion del diagnostico empresarial

Nuestros Grupos de trabajo

Los grupos de trabajo se reunirdn 3 veces a la semana (lunes, miércoles y
viernes) durante todo el desarrollo del sistema en una sala de juntas con un
tiempo propuesto de 20 minutos (Usar mas tiempo en caso necesario),, con el fin
de que se expongan de manera clara, y breve la presentacion de los avances, y
seran integrados principalmente por

e Personal de informatica
e Analistas de ventas

e Analistas de compras

¢ Ingenieros de proceso

e Yellow Belts, Green belts
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e Liderados de preferencia por un Black Belt, 0 una persona con experiencia
en desarrollo de proyectos

En estas juntas de los grupos de trabajo se propone que a parte de la exposicion
de los avances, se presenten:

e Lluvia de ideas (Acerca de la manera en que se sigue desarrollando el
proyecto con el fin de mejorar a su vez la labor realizada)

e Exponer los problemas que se estén haciendo presentes (tanto en el
desarrollo del proyecto, como problemas de tiempos de entrega o de labor)

e Propuestas innovadoras

e Comparacion de resultados (Competitividad controlada)

Nuestros Codigos de conducta

Al trabajar en equipo en necesario que todos aquellos que van a incluirse en este
se estén comprometiendo con la labor dispuesta a realizar, sin embargo y como
ocurre comunmente existen personas que trabajan doble, o bien que les toca
sacar el trabajo por todo el grupo de trabajo, por lo tanto eh aqui donde toma vital
importancia la primer etapa de Starting en cuanto a la sensibilizacion de mejora
continua mediante las 5’'s y los desperdicios comunes por que al estar trabajando
en equipo, todos necesitan adquirir la habilidad de trabajar en equipo, no pueden
laborar cada uno a un ritmo propio sin tomar en cuenta a sus demas compafieros,
a pesar de que una persona prefiera realizar el trabajo solo, porque piensa que le
estorban los demas, no se podra pasar por alto, ya que la esencia del proyecto y
de todos los demas que se realizan es que un grupo de trabajo se junte y trabaje
en grupo.

Por estas razones es importante poner e implementar un cédigo de conducta, al
cual todos deberan de respetar con profesionalismo y compromiso, ya que sine
esta medida, cada quien trabajara por su cuenta, y los resultados no seran para
nada los deseados en esta busqueda del mercado potencial

El cdédigo de conducta dependerd mayormente de las indicaciones que se
impongan al crear el grupo, imponiéndolas asi el lider de cada grupo o equipo de
trabajo.

Las cuales todos tendran que cumplir sin excepcién alguna, para que el avance
del proyecto o del trabajo en especifico se cumpla en los tiempos previstos y en
las condiciones optimas.

Los propuestos en este caso para los grupos de trabajo serian:
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e Puntualidad (Fijar una hora de llegada estrictamente)

e No aceptar faltas de respeto

¢ No realizar en el tiempo de trabajo otra actividad externa

e No realizar actividad ociosa de entretenimiento (Chatear, jugar en la
computadora)

¢ No contestar el celular en las juntas

e Entrega de avances

e Tener resultados

e Juntas cada 3 dia para ver el grado de avance

e Juntas de los lideres con el comité al finalizar cada semana

Actitud e involucramiento del empleado

En esta parte se respondera el porqué de la importancia en que el empleado esté
involucrado.

En algunas ocasiones, el empleado no toma en serio un seguimiento de proyecto,
puesto que probablemente no entiende sobre la importancia o la magnitud de lo
gue representa su labor en este. Sin embargo si lo piensan bien, estaran ganando
mucho conocimiento

Al involucrarse plenamente en la metodologia, y en el desarrollo del proyecto se
buscara que el empleado adquiera entre otros beneficios de desarrollo profesional
y personal las siguientes caracteristicas:

e Adquirir un claro propésito

e Participacién activa

e Critica constructiva

e Comunicacion abierta

e Sintomas de liderazgo

e Ayudar al equipo

e Comprometerse al desarrollo y culminacion del proyecto
e Motivacion por alcanzar el éxito
e Actitud ganadora

e Mejora en su desempeiio

e Reconocimiento

Por lo tanto al participar con un interés pleno, el empleado estara adquiriendo
experiencia profesional y crecera como individuo en sus labores cotidianas, y con
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esto su desempefio general sera aln mayor, y mas aun si el proyecto esta tratado
como la basqueda de un mercado ya que se estara relacionando y familiarizando
con términos, conocimientos y nuevas experiencias laborales, con lo que se
enriquecerd de cualquier conocimiento asi sea el mas pequefio. Porque con la
conclusion del proyecto podra decir que participo en la bisqueda de un mercado
potencial para la empresa en la que trabaja

En este aspecto la empresa sale ganando de igual manera, al tener personal
capacitado, y con una mayor experiencia, lo cual aumentara su valor total
empresarial, al capacitar a su personal, involucrarlos, reconociéndoles su labor,
teniendo una participacion mas activa y mas eficiente, y mejorando el desempeiio
general de todos los trabajadores logrando como resultado una empresa
reconocida al tener un equipo de trabajo capaz y competitivo.

Tal vez no todas las empresas involucren a sus empleados a gran escala para
algo como la busqueda de un mercado potencial, ya que se limitan a solo poner al
area en especifico (Compras o ventas) a realizar toda la labor, pero con esta
participacion mas activa, habra una realimentaciéon para todos, ya que cada uno
estard poniendo sus conocimientos a prueba, implantandolos en el trabajo
correspondiente y asi todos puedan aprender algo mas, un plus de lo que ya
saben.

Etapa 2 (Define)

En esta seccion sera el inicio formal al comienzo de nuestra implantacion de
proyecto, ya que la pieza fundamental durante esta etapa sera la de determinar el
problema con el cual se estard trabajando, el objetivo, metas, descripciones
pertinentes y necesarias para su elaboracion, el impacto a la empresa, y sin
olvidar lo mas importante el impacto a nuestros clientes los cuales son nuestros
inversionistas.

En esta seccion lo mas importante serd como lo dice el nombre de la etapa definir
el por qué del proyecto asi como su razon de ser, por lo que la manera mas propia
y mas comunmente usada en la iniciacion e los proyectos a nivel profesional, sera
el uso del Proyect Charter, el cual se explicara a continuacion como parte central a
realizar dentro de la etapa Define. Sin embargo no dejaremos de lado los demas
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factores que tomaran parte dentro de esta etapa, y los cuales contiene el mapeo
propuesto.

Project Charter

El Project charter o carta del proyecto, es el primer paso a definir en cualquier
proyecto profesional que se quiera empezar, especialmente usado en la
metodologia Six sigma, ya que definira todas las interacciones del proyecto y nos
ayudara a establecer el escenario para una conclusion satisfactoria, esto a su vez
puede ayudarnos a llegar al éxito o romper con el mismo.

Se puede realizar mediante la especificacion de los recursos necesarios y los
limites que implicaran el conllevar paso a paso el desarrollo de dicho proyecto,
gque a su vez aseguran el éxito, dejando a los miembros del equipo la
responsabilidad de involucrarse en todo el proyecto de una manera activa, puesto
que la reduccion de atencion, la eficacia y la motivacion de estos sera un factor
clave para que decaiga y no se llegue al objetivo planteado.

A continuacion se presentaran los elementos mas importantes dentro del Project
charter que debera contener el proyecto de identificacion del mercado, los cuales
no se deberan de pasar por alto, puesto que estos le dan el sentido a la definicion
de lo que se quiere hacer y lo que se quiere lograr. No obstante si se desea
agregar un elemento adicional para una comprension mas exacta se podra hacer
siempre y cuando esté relacionado con brindar mas informacion para evitar dudas
y posibles confusiones

e Titulo del proyecto

Es esencial llevar un titulo que indique en el momento el caso que se va a
presentar y sobre el que se va a trabajar, este titulo tiene que ser debidamente
descriptivo, que permitird a otros ver y seleccionar rapidamente basandose en las
palabras clave del mismo.

e Descripcion del proceso

Cada empresa opera por procesos, por lo tanto aqui se estara describiendo cual
de los procesos se estd mejorando, o con cual es el que se va a trabajar como
mejora. Es importante la redaccion del mismo ya que tiene que estar plenamente
enfocado y bien explicado sobre qué es lo que se trabaja.

e Descripcion del problema
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En esta seccidon se redacta la situacion y la problematica actual por la cual se
justifica la realizacion de una mejora dentro del proceso.

e Impacto al cliente

Se explicara las ventajas que se obtendran una vez mejorando el proceso, puesto
que describe de manera directa los beneficios que traera este cambio al cliente.

e Impacto al negocio

Parte sin duda fundamental, se describiran de una manera “breve” los beneficios
de la empresa o negocio al implantarse la mejora, los cuales son presentados en
beneficios de eficiencia, costos, y tiempo. Lo cual es factor clave redactar esta
seccion, para dar a conocer a los directivos de los beneficios del proyecto y asi ver
su rentabilidad.

e Alcance del proyecto

Se refiere a los factores participantes de la empresa o negocio que estaran
involucrados para el desarrollo del proyecto

e Objetivo

Punto fundamental del Project charter ya que es dado por un objetivo general, el
cual describe de forma practica para lo que se esta realizando, ya que especifica
casi cuantitativamente un factor clave a reducir, o a ganar, dependiendo de lo que
se desee alcanzar.

e Misidn

Sitba a la empresa en el tiempo actual en el que se encuentra, posicionandolo de
una manera realista. Y ayudara a dar una visién definida.

e Vision

Sera la razon por la cual existe el proyecto. Aquella por la que se esta llevando a
cabo

Por lo cual al ya tener definidos los principales criterios que debe de contener el
proyect charter se le deberd dar el completo enfoque al mercado que se esta
atacando o al proceso que se requiere centrarse, y plantear todas las anteriores
cuestiones al objetivo particular a alcanzar, lo cual debera comenzar como
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busqueda exhaustiva de los factores o indicadores que nos arrojen una
oportunidad.

Nuestros clientes son nuestros inversionistas

Una vez definido e fin de nuestro proyecto, mediante el uso del proyect charter,
tendremos a su vez que establecer claramente hacia quienes se esta dando el
mapeo; por lo cual diremos nuevamente que estara enfocado en satisfacer las
necesidades de nuestros clientes, los cuales son nuestros inversionistas.

Viéndolo de un punto de vista de un inversionista, para que el proyecto sea
atractivo, se deberan de proporcionar informacion seria y convincente en lo que
concierne a cada una de las expectativas a cubrir del inversionista.

Y eh aqui donde nos surge una pregunta muy importante, ¢Qué buscan los
inversionistas?

Aunque suene obvia la respuesta, los inversionistas buscan proyectos que les
presenten excelentes posibilidades de obtener ganancias. Por lo mismo, se
debera demostrar que:

Se conoce bien el sector de actividad y tu mercado.

La empresa esta en expansion.

Se cuenta con un plan de crecimiento viable.

Las finanzas de la empresa estan estables

El valor actual y el valor futuro de tu empresa.

Las tasas de rendimiento que pueden esperar, en un periodo minimo de
tres anos.

El monto a invertir en la empresa

e Evaluacion del rendimiento

Estos Ultimos tres pasos a demostrar, se enfocan principalmente en la creacion de
un plan de negocios donde tenga a detalle, la inversién inicial, punto de equilibrio,
ganancias netas, pasivos y tiempo de recuperacion, sin embargo para objeto
practico de la tesis y no desviar la esencia de la misma, no se indagara mucho en
la creacion de un plan de negocios, ya que ese seria un tema aparte del mapeo.

Al visualizar los elementos a cubrir, sera tiempo de explicar como es que se
cubriran esos requerimientos principales, con las herramientas a usar, y lo
realizaremos de la siguiente manera:

Para satisfacer el primer punto, el sector de la industria en el caso de nuestro
ejemplo en el siguiente capitulo, es un sector ya conocido, con lo que no se esta
inventando nada nuevo, solo se esta llevando a alcanzar mas mercado, por lo
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tanto este queda cubierto por los afios que tenga la empresa trabajando en este
sector.

A seguir el producto conocido a la orden del dia como consumo comun en el pais,
nos sugiere de primera mano que la empresa trata de expandir su producto,
puesto que el sector que se abarca es bien recibido, por lo que la expansion es
real, y se puede llevar a cabo

Las cuestiones de estabilidad en cuestion de finanzas, y valor total de la empresa,
que competen el situar a la empresa en la posicidon actual, seran obtenidas
directamente del diagnostico empresarial que se obtenga por medios externos, o
por medios internos.

Y para poder visualizar las oportunidades que el producto tiene de incursionar en
el mercado, seran facil mente puestas, mediante el andlisis FODA y experiencias
profesionales, que se tengan en la empresa.

Con esto se buscara tratar de cumplir en su totalidad, con aquellos requerimientos
principales, a los cuales esta enfocado este mapeo, ya que recordando que las
viabilidades financieras en cuestiones de tasas de retorno y ganancias netas, son
completamente comprendidas en el plan de estrategia que se decida usar por
parte de la empresa.

Por lo anteriormente escrito, ahora podemos explicar la pregunta siguiente que
surge de todo esto, ¢Como a través de las herramientas de mejora continua se
podran obtener resultados favorables y se podra satisfacer a los inversionistas?

Y la respuesta es, que a través de las herramientas de mejora continua, estaran
centradas en obtener una serie de indicadores, los cuales seran el centro de los
requerimientos de los inversionistas, como vimos en la etapa anterior, explicamos
brevemente el uso de cada herramienta mostrando como a través de identificar
mediante los principales CTQ’s de nuestros clientes, podremos abarcarlos,
obtenerlos y analizarlos con el fin de cumplir con la voz del cliente.

Hasta ahora no se han explicado el procedimiento de cada una de las
herramientas, puesto que se expondran en etapas mas adelante, por lo tanto solo
se ha puesto una breve descripcién de la importancia de los procesos.

Al aclarar el tema principal sobre a quienes estara dirigido el proceso principal, se
puede decir de igual manera que como proceso paralelo a este, existe aun el
seguimiento del diagnostico empresarial, el cual iniciamos hablando de el en la
etapa de Starting, por lo tanto avanzamos con lo siguiente.
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Etapa 3 (Clarify)

Diagnostico empresarial

Este procedimiento en especial es de mayor importancia dentro de una empresa u
organizacion, ya que si nosotros queremos buscar un mercado potencial, para
incrementar ventar, aumentar ganancias, conseguir mas consumidores, dar a
conocer la marca en un mercado extranjero, necesitamos saber como esta parada
nuestra empresa en la actualidad.

No solo es suficiente el tener intenciones de querer buscar un mercado potencial,
si no también es vital el tener conocimientos acerca de aquellos factores dentro de
la empresa que nos seran un soporte para poder emprender un nuevo camino, o
un riesgo frente a la busqueda de un mercado nuevo.

Por lo tanto la mejor herramienta de gestion que nos ayuda en este caso en
especifico serd la realizacion de un diagnostico empresarial

El Diagndstico Empresarial nos constituye una herramienta sencilla y de gran
utilidad con los fines de conocer la situacién actual de una organizacion y los
problemas que impiden su crecimiento, sobrevivencia o desarrollo y gracias a este
tipo de diagnostico podremos detectar las causas principales de los problemas
"raices"”, de manera en que podamos enfocar los esfuerzos futuros en buscar las
medidas mas efectivas para el bienestar de la empresa.

En muchas ocasiones estos tipos de diagnosticos los realizan consultores o
personas ajenas a la organizacion, sin embargo existen numerosos casos en que
son efectuados por los mismos responsables de la empresa. E aqui un punto el
cual la empresa misma debera determinar, si se realiza por una parte extranjera a
la empresa o por un grupo de trabajo interno. Y lo més factible en cuestiones de
seguridad para la empresa es que lo realice un grupo interno que ya tenga un
conocimiento de desarrollo para realizar el diagnostico

De ser la propia empresa a realizar el diagnostico no deberan de pasar por alto las
siguientes pautas:

e Primera. Consiste en establecer el parametro de evaluacion. Para ello
debemos prestar atencién a los mercados o clientes que resultan de interés
para los responsables de la empresa.

e Segunda. Es obtener una vision clara y detallada sobre nuestro estado
actual del sistema de produccion de la empresa. Para lograr esto, se
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utilizan recursos como las entrevistas con registro (escrito o grabaciones),
fotografias, flmaciones, observacion directa, etc.

e Tercera. Es determinar el grado de alcance del parametro establecido, y, si
es posible, establecer un porcentaje de alcance.

¢ Finalmente, en el cuarto paso debe realizarse una pregunta clave: ¢Por qué
no se pueden alcanzar los parametros de referencia establecidos en la
empresa?

Sin embargo estas no son todas las pautas que necesitaremos para poder brindar
un analisis completo para un diagnostico; como vimos eso es solo el inicio de
dicha gestion, sin embargo nos quedan muchas preguntas al aire en cuanto a la
aplicacion de esas pautas y por lo tanto a continuacion se exponen dichas
perspectivas las cuales tendremos que resolver para poder dar respuesta a
nuestras preguntas,

e Perspectiva financiera: Es la visién de los niumeros y la situacion financiera
de nuestra empresa, se tendran que estudiar los niveles de inversion, las
politicas de financiacion, los resultados econémicos, el uso y aplicacion de
los fondos del negocio, etc.

e Perspectiva de los clientes: Desde esta visibn se enfocan los aspectos
relacionados con los clientes a los cuales esté dirigida la organizacion.

e Perspectiva de los procesos internos: Es el momento de analizar los
procesos productivos de la organizacion, estudiando su eficiencia y
correspondencia con el resto de nuestra organizacion.

e Perspectiva de las capacidades del personal y la organizacién: Finalmente
se analizan las capacidades del personal y la brecha que puede existir
entre las capacidades requeridas para un funcionamiento eficiente de los
procesos productivos y la capacidad actual del personal.

Con estos puntos anteriores se podra entrar a trabajar aquel grupo de trabajo
encargado para realizar el correcto diagnostico de la empresa. Po lo cual deberan
de ser muy cautelosos en la toma de datos, para poder determinar finalmente si
existe una estabilidad deseable para incursionar en un riesgo de inversion para la
bdsqueda de un mercado potencial.

De ser positiva la respuesta y tener la certeza de que la empresa esta en
momentos de tomar “riesgos” se seguira con el procedimiento establecido en el
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mapeo, dandole seguimiento a esta linea de accién, la cual mas adelante se
juntara con sus alternas para poder llevar al seguimiento propio del mismo.

Analisis FODA

Como ya lo repetimos, continuaremos con aquel apartado del diagnostico
empresarial, en el que especificamente en esta etapa de Clarify toma auge, ya
que una vez iniciado el diagnostico, para la gestion, se deberan de tomar en
cuenta lo siguiente:

Durante el diagnostico, deberan de existir en documentos las medidas que se
estaran tomando para realizarlo, sera una documentacion detallada, en el que no
se debera de omitir ningun factor, ya que solo se necesita de la omisién de un
elemento para que el proyecto o las expectativas que ya se tienen, sin mencionar
el trabajo ya realizado, se eche todo para abajo, por lo tanto es muy importante la
documentacion pertinente de los avances de dicha gestion aplicada a la empresa

Al tener concluida la gestion entera, se deberan de entregar los documentos a las
personas correspondientes, para que en base a su experiencia y conocimientos se
determine el estado actual de la empresa, y aclarar aquellos puntos débiles en que
se pondria en riesgo al realizar la incursion al mercado potencial.

Una vez analizada la situacion previa de la empresa, la determinacibn mas
importante sera la de decidir si hay los recursos necesarios para incursionar o no
los hay; si en casos practicos, suponemos que no hay una viabilidad para iniciar
dicho proyecto, en ese caso se tendra que volver a analizar especificamente en
gue areas serian las que tomarian el mayor impacto en esto, y ver de qgue manera
se pueden trabajar, para que sigan a la par con todas las demas, y asi el proyecto
continve.

Pero suponiendo que los medios existen, y que la empresa se encuentra en un
excelente momento para poner en marcha el proyecto, el siguiente paso sera la de
explicar de manera clara, las oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas
principales a las que estaria expuesto el proyecto y por lo tanto la empresa.

En esta parte es la que toma esencialmente fuerza el andlisis FODA, por que
como ya se ha venido explicando el analisis nos servira en este caso de la manera
siguiente:
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e Fortalezas

Se deberan de exponer aquellas fortalezas internas que tiene la empresa en esta
busqueda del mercado potencial.

e Oportunidades

Seran aquellas oportunidades externas de las cuales puede tomar como beneficio
la empresa, tanto en experiencia, como en la completa incursion del mercado

e Debilidades

En esta parte nos servird de gran ayuda la gestion previamente realizada para el
diagnostico empresarial, ya que expondra de manera clara en que parte de la
empresa existen puntos débiles internos.

¢ Amenazas

Como su nombre lo dice se deberan analizar aquellos factores eternos a los que
estara expuesta la empresa en su proyecto y su objetivo por encontrar un mercado
potencial

Sin embargo no solo es suficiente con analizar el FODA, si no que a través del
analisis previamente hecho, de que otra manera a nuestro favor se puede utilizar
de manera que ayude en nuestra bisqueda. Y la manera en que nos puede ser de
mayor provecho sera el analizar el andlisis FODA de la siguiente manera

e Potenciar nuestras fortalezas,

e Aprovechar mas nuestras oportunidades,
e Menguar nuestras debilidades

e Eliminar las amenazas.

Al pensar de esta manera, y al hacerlo también de esta forma, estaremos
atacando directamente nuestro FODA, obteniendo mejores resultados vy
aprovechando su uso de una manera mas eficiente.

Una vez analizado el FODA y atacandolo, se debera de determinar como siguiente
paso el resultado del mismo; de encontrarse con un andlisis fuera del agrado, se
debera de retroceder al inicio del diagnostico, asi como con la parte de gestién, ya
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que de no darnos un resultado favorable, es porque probablemente los parametros
no estén tomados en cuenta correctamente, y por lo tanto es necesario
retomarlos. De ser benéfico el resultado del FODA se continda al seguimiento del
proyecto.

Identificacién de las herramientas a usar

Una vez definidos todos los elementos del Project charter y tomando un rumbo
decidido a través de los procesos anteriores, podemos dar como paso siguiente a
la identificacion de las herramientas a usar para poder obtener los resultados
previstos, o0 esperados por nuestros inversionistas

Existen muchas herramientas que nos pueden ayudar a determinar diversas
viabilidades dentro de un proyecto, sin embargo como uso practico para este caso
de identificacion de mercado, a continuacién se expondran de manera breve el
uso pricipal que tendran, sin embargo mas adelante se explicaran méas a fondo
como con el proyect charter, por lo tanto usaremos las siguientes:

» Diagrama de Gantt

Este diagrama el cual se explicara mas detalladamente adelante nos
mostrara en un tiempo previsto, sobre un plan de accién propuesto basado
en el tiempo que se llevara la totalidad del proyecto de identificacion de
mercado

=  Andlisis FODA

Nos ayudara a prever las fortalezas, amenazas, debilidades vy
oportunidades que tendra el incursionar dentro de un nuevo mercado
potencial.

= Arbolde CTQ’s

Este arbol nos acercara a visualizar aquellos indicadores que seran
importantes para nuestros clientes inversionistas, y asi abarcarlos y
estudiarlos

= Matriz Causa/Efecto

Con esta matriz podremos observar la manera directa y un tanto indirecta
en que nuestros indicadores tomaran parte dentro del efecto que tendran en
la busqueda del mercado potencial
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» Analisis de Modo y Efecto de Falla. AMEF

En este analisis de modo y efecto de falla podremos observar el
comportamiento de nuestros indicadores frente a los riesgos mas comunes
a los que se tendran que enfrentar a un nivel de exportacion.

Como se puede observar, una es consecuente de otra, eso quiere decir que, para
poder realizar el AMEF es necesario una matriz causa/efecto que nos arroje las
actividades principales con las que se trabaja el AMEF; por lo tanto para poder
obtener una matriz causa/efecto se necesita un arbol de CTQ’s con el cual se
expone de manera breve aquello con lo que nuestros clientes piden y quieren, y
como nuestros clientes son los inversionistas los CTQ'’s estaran basados en cubrir
las necesidades de estos.

Estas herramientas seran utilizadas en ese orden, para mantener un seguimiento
especifico, y lograr conseguir una estructura analitica formal, de manera que el
resultado final de nuestros indicadores estara basado completamente en estas
técnicas de mejora continua. Cabe sefalar que si se desea agregar un método
mas, se podra hacer, siempre y cuando el fin y objeto de estudio este enfocado a
satisfacer la necesidad de nuestros clientes.

Etapa 4 (Analize)

Datos estadisticos

Los datos estadisticos en una identificacién de mercado son de suma importancia,
asi como en aquellas investigaciones de campo, sin embargo, la dificultad que
poseen, es la de encontrar informacion confiable.

Los datos obtenidos de una fuente confiable, deberan de haberse realizado,
mediante herramientas de investigacion, ya que como se ha comprobado, una
investigacién de mercado se compone de instrumentos y técnicas que al aplicarse
generan una informacion con un alto grado de validez y confiabilidad con respecto
a los comportamientos y caracteristicas de un mercado.

A su vez esta misma investigacion nos permitira recopilar datos, de cualquier
aspecto que se desee conocer para, posteriormente, interpretarlos y hacer uso de
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ellos. Sirven tanto al comerciante, empresario, y al grupo de trabajo que se esta
centrando en la obtencion de los datos correspondientes, y asi poder realizar una
adecuada toma de decisiones y para lograr la satisfaccion de sus clientes

Dentro de las herramientas a usar para obtencion de datos podran ser las
siguientes:

e Paneles

e Encuestas

e Observacion

e Entrevistas personales
e Histogramas

Sin embargo al tener propuestas nuestras herramientas, necesitamos darle un
enfoque adecuado, ya que sin el enfoque, los datos podrian ser aleatorios, y por lo
tanto no sean totalmente serios o confiables al momento de trabajar con ellos. Por
lo tanto debemos tomar cualquiera de los dos siguientes enfoques

e Enfoque cuantitativo: Bajo este enfoque podremos investigar cuantas
personas hacen una cosa en especifico, cuantos productos de un tipo
determinado se adquieren, etc, lo que interesa son los hechos, es decir, el
que, el donde y el cuando, méas que el porqué.

e Enfoque cualitativo: Si nos interesa conocer el comportamiento futuro de
nuestros clientes y por que actuaron antes de determinada manera sera
necesario formular preguntas de tipo cualitativo.

Al tomar el enfoque adecuado a nuestra obtencion de datos, estaremos acotando
una variedad de variables dispersas, dejandonos solo con aquellas que nos
interesan, y por lo tanto con las que necesitamos para el analisis.

Estas herramientas las podran poner en practica aquellos grupos de trabajo los
cuales estén enfocados a realizar esta labor, realizandolos ellos mismos, sin
embargo de no ser posible una realizacion de encuestas, entrevistas, paneles, etc.
Se deberdn de buscar fuentes de informaciones serias y confiables, como
organizaciones gue se dediquen a esa actividad, o que pertenezcan al ambito del
sector a buscar.

Por ejemplo, si en nuestra busqueda de mercado, se tratara sobre consumo
alimenticio, se deberan de buscar organizaciones apegadas a el monitoreo de la
salud, como por ejemplo la OMS (Organisacion Mundial de la Salud), ya que al ser
una empresa la cual se dedique a tener informacion sobre problemas nocivos a la
salud, tendra datos y estadisticas vigentes, las cuales podran ser de ayuda.
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Sin embargo no debemos de olvidar, que no se debe de confiar solo en una fuente
de informacion, ya que puede que los datos no estén al cien por ciento realizados
con herramientas tan exactas como uno espera, por lo que se debera de
contraponer con una segunda opinién, o una segunda organizacion para observar
y analizar el comportamiento de cada una, difiriendo asi de los métodos de ambas,
y tomando aquel dato o aquel conjunto que se apegue mas a la realidad.

Las organizaciones nacionales, o internacionales, al tener un rol importante estan
obligadas y condicionadas a brindar informacion veridica, explicando la manera en
gue se obtuvieron los datos actuales, por lo que su veracidad deberia de ser mas
exacta que otras fuentes externas; por lo tanto se sugiere nuevamente como
primer motor de busqueda, abarcar en lo posible con fuentes de datos de aquellas
gue pertenezcan al &mbito en que esta incursionando la empresa.

Logrando con esto fiabilidad y seriedad en los datos que se obtengan en la
investigacion deseada.

Uso de las herramientas de mejora continta

En este sector se expondran de manera detallada aquellas herramientas que se
utilizaran, retomando explicaciones de algunas anteriores con el fin de aclarar
satisfactoriamente el hecho de la utilizacion de las mismas para el fin de nuestro
proyecto.

Diagrama de Gantt

El diagrama de Gantt va a estar definido como herramienta gréfica cuyo objetivo
es mostrar el tiempo de dedicacion previsto para diferentes tareas o actividades a
lo largo de un tiempo total determinado a lo largo de nuestro proyecto de
busqueda en el mercado.

En gestion del proyecto, el diagrama de Gantt mostrara el origen y el final de las
diferentes unidades minimas de trabajo y los grupos de tareas indicando
nuevamente el grado de avance completado y el previsto para su culminacion.

Sera convertido en una herramienta analitica basica en la gestion del proyecto de
todo tipo, con la finalidad de representar las diferentes fases, tareas y actividades
programadas como parte de un proyecto o para mostrar una linea de tiempo en
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las diferentes actividades haciendo el método mas eficiente y comparando con su
ejecucion

En resumen:

Gantt como se describe, es aplicable a cualquier situacion de gestion entendiendo
plenamente su uso y su alcance que puede abarcar, y como tal al momento de su
aplicacion en este caso dentro de esta etapa el diagrama de Gantt sera realizado
en el siguiente capitulo mostrando el rol que desempefaran los elementos de todo
el sistema al momento de trabajar en la busqueda.

Esto con el objetivo de analizar estrictamente los tiempos a poner en practica,
cada aspecto del mapeo del proceso ubicandolos en un tiempo previsto y por lo
tanto propuesto en semanas de realizacion en actividades y procesos a realizar,
asi poder definir a final de la etapa Evaluate el resultado del mismo junto con los
demas, y poder determinar si existi6 cambio contra el uso comiun de una
bdsqueda de mercado potencial.

Arbol de CTQ’s

CTQ’s significa Critical to quality, en espafol viene tomando forma como
parametros criticos internos de la calidad los cuales estdn ligados con las
necesidades y requerimientos del cliente.

Por lo tanto los CTQ’s nos ayudan a identificar la satisfaccion del cliente

Un CTQ es la descripcion de un atributo del producto o servicio que influye en la
decision de un cliente para adquirir dicho bien o servicio.

De tal manera los CTQ’s existen en varios niveles del proceso, y se deben de
identificar de tal modo que posteriormente existan indicadores que puedan
medirlos

Algunos ejemplos de ellos serian:

e Tiempo de entrega

e Funcionalidad en un producto

e La confiabilidad del producto

e Disponibilidad de productos y servicios
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Por lo que el objetivo principal de la identificacidon de los CTQ'’s sera el satisfacer
las necesidades del cliente, y por lo tano en nuestro caso son nuestros
inversionistas

Pero la pregunta que salta en este momento es ¢,como los definimos?

Empezamos definiéndoles con otra pregunta, la cual resulta ¢Qué es lo que
quieren los clientes?

e El desempefio deseado

¢ Riesgos

e Tiempo deseado

¢ No esté dafiado

e Cuando ellos lo quieran

e Facturado correctamente

e Entrega a tiempo

e Ordenes exactas y completas
e Exactitud y legibilidad

¢ No dafios fisicos

e Desempefio del producto

e Tiempo para reparar 0 mantenimiento
e Cortesia

Y la lista se puede seguir alargando, eso solo por mencionar algunos que nos
servirian dentro de una busqueda de mercado, sin embargo la finalidad para lograr
identificar algunos de los principales requerimientos de los clientes podremos
explicar como consecuencia de los CTQ’s un Modelo KANO, el cual esta basado
principalmente en las necesidades del cliente, y estas son abarcar o centrarnos en
uno de los siguientes:

Necesidades Basicas: Algo que el cliente no pide pero espera
Necesidades de Desempefio: Lo que el cliente dice que necesita

Necesidades de Emocidn: Lo que el cliente no espera pero si lo recibe le va a
encantar

Al conocer las necesidades del cliente nosotros podemos evaluar y analizar
aquello que el cliente pide (VOC Voz de cliente) y con este factor se puede lograr
llegar a satisfacer la necesidad propia que pide y la cual requiere ser otorgada a
nuestros clientes.

68




En resumen:

Al meter un andlisis de CTQ’s en la busqueda de un mercado potencial, se lograra
saber las necesidad y las demandas de los clientes, se podra observar la manera
de incursionar frente a una competencia demandada, la cual nos haga mas
competitivos al momento de meter nuestro producto y darlo a conocer.

En este caso como nuestro proyecto es a la identificacion del mercado potencial,
nuestros primeros clientes a satisfacer seran a los inversionistas, puestos que
ellos tendran la decision final de invertir en el mercado expuesto o no. Por lo tanto
se deberan satisfacer las necesidades de los inversionistas. Por lo tanto algunos
de nuestros CTQ’s los cuales nuestros inversionistas desearan centrarse seran,
entre otros:

e Areas de concentracion
e Estabilidad politica

e Estabilidad social

e Demografia

e Ingreso per capita

Matriz Causa/Efecto

Esta matriz nos relacionara directamente con los CTQ’s que obtuvimos en el paso
anterior, ya que se basa completamente en la determinacion objetiva de la
importancia de los requerimientos del cliente. Nos ayudara a observar aquellos
indicadores que nos serviran para la toma de decisiones.

Por lo tanto nos establecera las relaciones de causalidad entre las acciones y sus
efectos sobre el medio a través de dicha matriz, con la cual sera dato confiable a
través del indicador o los indicadores que nos arrojen.

La principal ventaja de esta herramienta sera que nos enlazara directamente con
el siguiente proceso que es el AMEF.

Por lo cual a continuacion se explica mediante la siguiente figura, la explicacion
propia de la manera de llenar dicha matriz.
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Aqui se agregaran aquellos CTQ’s

Rating de
Obtenidos del Arbol de CTQ’s con lo | .
mportancia
gues eran las necesidades principales a
' |
Variables/CTQ's l
CTQ's 1|CTQ's 2| CTQ's 3[CTQ's 4|1 CTQ's 5[CTQ's 10| CTQ's 9
Variables 5 10 1 6 10 10| 309
Variables 5 10 1 7 10| 234
Variables 1 10 1 7 10| 194
Variables 10 10 9 1 7 1| 298
Adqui se agreaSIEg NuUmeros de l:uerdo al impacto directo indicadlor 0B
aquellas variables ; . p . la multiplicacién del
que podran ser un ?:;J'e’ |e-ne$ reszecd OI :5 ;’igat e ;’5 nimero propuesto del
JgRecto principal 100c~:rlr:(r)] nlwcaar:)ro raedo (je se'veor?;aalz i impacto por el NS
para nuestros (L s de Rating de
CTQ’s importancia del CTQ.

Los cuales serdn

sumados todas las

multiplicaciones para

Figura 14. Matriz C/E

total
AMEF

El AMEF es una herramienta clave para mejorar la confiabilidad de procesos y
productos.

La metodologia del andlisis de modo y efecto de las fallas (AMEF, FMEA, Failure
Mode and Effects Analysis), proporciona la orientacion y los pasos que un grupo
de personas debe seguir para identificar y evaluar las fallas potenciales de un
producto o un proceso, junto con el efecto que provocan éstas. A partir de lo
anterior, el grupo establece prioridades y decide acciones para intentar eliminar o
reducir la posibilidad de que ocurran las fallas potenciales que mas vulneran la
confiabilidad del producto o el proceso.

Aplicar AMEF es un actividad casi obligada para garantizar que los productos,
procesos sean confiables, en el sentido que logren funcionar bien el tiempo que se
ha establecido como su periodo de vida util, pero también cada dia se hace mas
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comun su aplicacion en muchos otros campos con el objetivo de detectar fallas
potenciales y prevenirlas, y de esa forma reducir los tiempos de ciclo, mejorar la
eficiencia de procesos, etc.

La frecuencia con que ocurren las fallas junto con su severidad es una medida de
la confiabilidad de un sistema. Mientras mayor sean estas menores sera tal
confiabilidad. De ésta forma una tarea fundamental cuando se busca caracterizar y
mejorar un proceso es aplicar la metodologia del AMEF, con la idea de conocer
mejor las debilidades (modos de falla potenciales) del producto o proceso y a partir
de ahi generar soluciones a nivel proceso o redisefio de producto

Para la realizacion de un AMEF debemos de tomar en cuenta el grado de las
severidades, ocurrencias, deteccion y el nUmero prioritario de riesgo.

Determinar el grado de severidad: Para estimar el grado de severidad, se debe
de tomar en cuenta el efecto de la falla en el cliente. Se utiliza una escala del 1 al
10: el ‘1’ indica una consecuencia sin efecto. El 10 indica una consecuencia grave

Determinar el grado de ocurrencia: Es necesario estimar el grado de ocurrencia
de la causa de la falla potencial. Se utiliza una escala de evaluacién del 1 al 10. El
“1” indica remota probabilidad de ocurrencia, el “10” indica muy alta probabilidad
de ocurrencia

Determinar el grado de deteccion: Se estimara la probabilidad de que el modo
de falla potencial sea detectado antes de que llegue al cliente. El ‘1’ indicara alta
probabilidad de que la falla se pueda detectar. El ‘10’ indica que es improbable ser
detectada.

Numero de prioridad de riesgo (NPR): Es un valor que establece una
jerarquizaciéon de los problemas a través de la multiplicacion del grado de
ocurrencia, severidad y deteccion, éste provee la prioridad con la que debe de
atacarse cada modo de falla, identificando items criticos.

NPR = Grado de Ocurrencia * Severidad * Deteccion.

Teniendo el nimero prioritario de riesgo podemos tomar medidas correctivas, de
control, de correccion, contra la descripcion o la parte del proceso, y asi ver la
manera directa de su impacto en los clientes, y los riesgos que conlleva

Y como paso final, en la parte en donde dice proceso/procedimiento, seran
escritas aquellas partes que estén directamente involucradas, las cuales se
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tendran que especifican con la falla potencial de dicho proceso, asi como su causa
potencial la cual puede propiciar dicha falla

A continuacion se realiza un ejemplo de un elemento basico en el proceso de
mercadeo, el cual sera de utilidad para ver la aplicacion del AMEF en este tema y
poder ver la importancia de su uso.

Con la siguiente figura podremos explicar su llenado:

Espacios a llenar con la informacion que indica la tabla

Accion
Parte del Modo Potencial | Efecto Potencial de Causa DE | Cont recomenda
Proceso de falla falla SEV | Potencial [ OCC | T rol NPR da
XX
XX XX 10 XX 5 NA 350 XX

T T %

Numeros llenados, de acuerdo a las
Indicador principal y

mas importante en la

severidades, ocurrencias, deteccion,

puestos yd escritos con anterioridad
deteccion del

mercado potencial

Figura 15. AMEF

Cabe sefalar que todos los formatos de las tablas, deberan de llevar: Nombre de la
persona quien realiza, Fecha, Area de aplicacion, Grupo de trabajo, N° de formato, y
datos adicionales convenientes que se deseen agregar

Informacidn seria, analitica, y apegada a cubrir al completo con las necesidades
de nuestros inversionistas. A su vez estas estaran cumpliendo con las cuatro
etapas iniciales de la busqueda de mercado, las cuales se encuentran en el
capitulo 1 de este proyecto.
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Etapa 5 (Improve, Evaluate)

Indicadores

En esta seccion estaremos hablando sobre el por qué fue necesario obtener
indicadores para nuestro proyecto, y brevemente de su utilidad.

Son descritos como: Herramientas para clarificar y definir, de forma mas precisa,
objetivos e impactos los cuales son medidas verificables de cambio o resultados
disefiadas para contar con un estandar contra el cual podremos evaluar, estimar o
demostrar el progreso con respecto a metas establecidas dentro de nuestra
busqueda de mercado

Facilitaran el reparto de insumos, produciendo productos y alcanzando objetivos,
con esto los indicadores pueden ser de dos tipos

Cualitativos. Son aquellos que no nos arrojan como tal un valor para poder
medirlos de primera instancia

Cuantitativos. Aquellos que se pueden medir y son contables desde primera
instancia.

Dentro de sus caracteristicas principales los indicadores tienen:

e Estar inscrito en un marco tedrico o conceptual, que le permita asociarse
firmemente con el evento al que el investigador pretende dar forma

e Ser especificos, es decir, estar vinculados con los fenébmenos econémicos,
sociales, culturales o de otra naturaleza sobre los que se pretende actuar

e Ser explicitos, de tal forma que su nombre sea suficiente para entender si
se trata de un valor absoluto o relativo

e Estar disponibles para varios afos, con el fin de que se pueda observar el
comportamiento del fendbmeno a traves del tiempo

e Deben ser relevantes y oportunos

e Los indicadores no son exclusivos de una accion especifica; uno puede
servir para estimar el impacto de dos o mas hechos
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e Ser claro, de facil comprension para los miembros de la comunidad

Los indicadores en esta ocasiébn nos ayudaran como bien nos dice, a poder
estimar al momento de encontrar el mercado potencial, aquel factor o aquel valor
que nos dé una ayuda estimada para poder realizar analisis de busqueda, o como
la toma de decision.

Una vez obteniendo los indicadores de las herramientas de mejora continua, los
inversionistas los evaluaran, analizaran, y realizaran la pertinente toma de
decisiones acerca de intervenir en el mercado, o realizar una nueva busqueda.

Control

Finalmente al tener el procedimiento realizado, y obtener los resultados anteriores,
gueda solo una cosa por hacer, y es el mantener un control, el cual nos ermita
estar atentos a las sefiales del mercado, por lo tanto se propone la realizacion de
un plan de control adecuado a la empresa, por lo que a continuacién se daran los
puntos basicos que no se deberdn de pasar en cuenta para la realizacion de su
propio plan de control.

Como bien sabemos el propdsito de los planes de Control, es el de proveer un
resumen documentado del sistema usado para minimizar la variacién del producto
y del proceso.

A su vez son mantenidos y usados para todo el ciclo de vida util del proceso en
accion. En el inicio de la vida del producto, su propésito inicial es el de documentar
y comunicar el plan inicial de control del proceso. Seguidamente, el propdésito es el
de ser una guia de fabricaciébn de como se controla el proceso productivo y se
asegura la calidad del producto. Finalmente, este también refleja los métodos de
control y medios utilizados en el sistema de control del proceso.

Dentro de sus generalidades encontramos:

e Los Planes de Control no reemplazan la informacion de los operarios (se
complementan con las instrucciones de trabajo).

e Los Planes de control pueden aplicar a una pieza o a una familia de piezas.

e Los Planes de Control describen las acciones requeridas en cada fase del
proceso, incluyendo la recepcion de materiales, la fabricacion, el
almacenamiento y envio, para asegurar que todos los outputs del proceso
seran controlados.

e Durante la produccion, los Planes de Control describen los controles
realizados durante el proceso productivo para controlar las caracteristicas.
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e Los Planes de Control deben ser actualizados a medida que son mejorados
los métodos de control y los sistemas de medida.

Dentro de los métodos de control el plan de control es el mas completo por los
componentes dentro de su formato, por lo cual a continuacibn se muestra un
ejemplo del dicho formato.

Evaluar el proceso

En este segmento lo que se quiere recalcar y explicar, es que a traves de la
conclusién, que suponemos para fines practicos sera satisfactoria, se debera de
evaluar todo el proceso de pies a cabeza, con la finalidad de emitir un resultado de
Su puesta en practica

De ser positiva la respuesta o la evaluacién, se podra seguir manteniendo, y se
recalca que en caso de haberlo estudiado y evaluado, al encontrar mejoras, se
podran implantar de acuerdo a la necesidad de realizarlo de una mejor manera;
explicandolo de otra manera, de ser posible seguirlo perfeccionando para obtener
mejores resultados.

De ser negativa la respuesta, se debera de revisar paso por paso, en que parte
fue la faltante en donde no se cubrieron a su totalidad en el mapeo.
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Capitulo 4. Ejemplo practico del sistema DCAIE
Objetivo

Realizar una ejemplificacion practica del uso del sistema hibrido propuesto DCAIE.

Nota: En este apartado para el fin practico, supondremos que somos una empresa
Tequilera mexicana con 10 afios de experiencia en el mercado, con condiciones
financieras apropiadas de inversion , el cual la marca del producto es conocido a
nivel nacional, y pretende incursionar en la busqueda de nuevos mercados
potenciales, por lo cual necesita en un tiempo optimo los resultados deseados de
la busqueda y seleccién, y por lo tanto un sistema el cual exponga de manera
clara aquellos indicadores/factores que ayuden en la toma de decisiones como
factor de éxito.

Sensibilizacion mediante 5’s

En nuestra parte de sensibilizacion se propondra un curso de 5’s con los temas
principales a seguir, el cual en el diagrama de Gantt se reflejara como una semana
posterior a la implantacion del arranque del sistema

Durante el curso de 5’s se tratara de aclarar las siguientes preguntas para el pleno
entendimiento de los participantes

e ¢Qué es un procedimiento de Mejora continua?
e ¢ Mejora continua para qué y para quién?

e (Con que beneficios cuenta la mejora continua?
e Meétodo 5’s

e ;Qué es un método 5’s?

e ¢ Para qué nos sirve?

e ;Qué beneficios nos trae el 5’s?

e Aplicacion real de la metodologia 5's

Con el curso implantado se pretende que todo el personal involucrado adquiera las
actitudes ya listadas en el capitulo 3, el cuales son:

1. Que las personas involucradas estén consientes de los beneficios que trae
consigo aplicar una mejora continua

2. Que todo el personal estén involucrados en el conocimiento del
procedimiento
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SERIEDAD (Con el proyecto)

COMPROMISO (En la entrega de resultados y alcance de metas)
PROFESIONALISMO (En todo momento)

ACTITUD COMPETITIVA (Actitud sana)

Actitud positiva

Adoptar en su trabajo la filosofia de calidad para todo

Que la filosofia de KAIZEN les sirva no solo en el trabajo si no en la vida
diaria

© o N OA®

Project Charter

Kaizen Para la identificacion de Mercados potenciales

Descripcion del Proceso | | Impacto al Negocio |
Mejorar el tiempo de identificacidn en la Se va a reducir el tiempo de identificacion de |
busqueda del mercado potencial para mercado, logrando dar a conocer el
nuestro producto producto en un lapso mas corto de tiempo y

asi atraer a mas clientes

Descripcion del problema | | Alcance del proyecto |

La empresa al tener 10 afos de liderazgo | |
nacional en el mercado, necesita expandirse El alcance del proyecto va desde la

y alcanzar nuevos mercados internacionales, | PUsgueda de datos estadisticos, hasta la

por lo que necesita identificar en un periodo | €ntrega del analisis y evaluacion de

de tiempo optimo el mercado a invertir resultados de las herramientas usadas

| Objetivo |

| Reducir el tiempo de busqueda del mercado |

Impacto al cliente potencial

Al identificar un nuevo mercado, nuevos | Beneficios |
clientes podran disfrutar de nuestro
producto 100% mexicano

| Incrementar nuestros clientes, incrementar |
las ganancias netas, incursionar en un nuevo
mercado
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Andlisis FODA de la empresa

Fortalezas

e Experiencia en la produccion del ramo situado
e Mano de obra calificada

e Productos de alta calidad

e Certificacidon

e Capacidad instalada

Oportunidades

e Explorar el mercado internacional
e Alianza con empresas
e Laempresa permite nuevas oportunidades de negocio e inversion

Debilidades

e Productos fragil
¢ No se cuenta con permisos de venta de alcohol en el pais destino

Amenazas

e La crisis econémica provoca una baja en la demanda de los productos.

e Politicas en el pais destino de exportacion

Sin embargo una vez vistas los factores en que la empresa tiene lugar frente al
mercado internacional ahora se debera potenciar y afrontar los puntos débiles en
los que pueden ser de factor de éxito.

En cuanto a las Fortalezas, se podrian potenciar mediante

e Certificaciones avanzadas en cuanto a la produccion
e El producto es Unico u originario
e Altos estandares de calidad

En cuanto a las Oportunidades

e Adquisicion de experiencia en el mercado internacional
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e Realizacién estrategia de un plan de negocios
En las Debilidades se podrian atacar con

e Capacitacion del personal en términos de negociacion
e Disefios de produccion avanzada

Al Disminuir las Amenazas podemos disminuirlas con

e Ofrecer un producto Unico

e Mantener una estructura financiera solida

e Explorar el mercado, y las oportunidades de venta
e Buscar las necesidades del cliente en su totalidad

Por mencionar algunas de esos serian los principales factores a los que se estaria
analizando un método FODA y la manera de atacarlo para beneficio propio

Expectativas

Entre los beneficios 0 expectativas para los administrativos y gerentes dentro del
proyecto a incursionar estarian las siguientes

e Clientes satisfechos

e Productos de alta calidad

e Mayores beneficios por los procesos mejorados
e Desarrollo potencial de los empleados

e Ganancias

¢ Rentabilidad

Para los empleados

e Mayor conocimiento por la capacitacion
e Mejor calidad de trabajo

e Ambiente laboral apto

e Mejoramiento de habilidades personales
e Desarrollo y experiencia profesional
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Creacion de un comité

Nuestro comité principal realizara juntas periédicas con sus integrantes
reuniéndose 1 vez a la semana (Lunes o Viernes) durante todo el desarrollo del
sistema, y sera integrado por

e Gerencia

¢ Inversionistas de la empresa

e Personal Administrativo (Areas involucradas con contacto directo de
mercado, digase compras, ventas)

e Lider o lideres de los equipos de trabajo

Grupos de trabajo

Los grupos de trabajo se reunirdn 2 veces a la semana (Lunes y Viernes) durante
todo el desarrollo del sistema, presentando avances, y seran integrados
principalmente por

e Personal de informatica

e Analistas de ventas

e Analistas de compras

¢ Ingenieros de proceso

e Yellow Belts, Green belts

e Liderados de preferencia por un Black Belt, 0 una persona con experiencia
en desarrollo de proyectos

Cdédigos de conducta

El cédigo de conducta dependerd mayormente de las indicaciones que se
impongan al crear el grupo, imponiéndolas asi el lider de cada grupo o equipo de
trabajo.

Las cuales todos tendran que cumplir sin excepcion alguna, para que el avance
del proyecto o del trabajo en especifico se cumpla en los tiempos previstos y en
las condiciones optimas.

Los nuestros en este caso para los grupos de trabajo serian:

e Puntualidad
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¢ No aceptar faltas de respeto

e No realizar en el tiempo de trabajo otra actividad externa

e No realizar actividad ociosa de entretenimiento (Chatear, jugar en la
computadora)

¢ No contestar el celular en las juntas

e Entrega de avances

e Tener resultados

e Juntas cada 3 dia para ver el grado de avance

e Juntas de los lideres con el comité al finalizar cada semana

Actitud e involucramiento del empleado

Al involucrarse plenamente en la metodologia, y en el desarrollo del proyecto se
buscara que el empleado adquiera entre otros beneficios de desarrollo profesional
y personal las siguientes caracteristicas:

e Adquirir un claro propésito

e Participacién activa

e Critica constructiva

e Comunicacion abierta

e Sintomas de liderazgo

e Ayudar al equipo

e Comprometerse al desarrollo y culminacion del proyecto
e Motivacion por alcanzar el éxito

e Actitud ganadora

Diagrama de Gantt

Tiempo

Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 5

S1S2 S3 S4
S5

|__Project Charter
Area de Estudio

Diagnostico empesarial

Analisis FODA

EXxp

Grupos de trabajo
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Creacion de un comité

Codigos de
conducta

Busqueda y analisis de datos

Nuestra principal busqueda estara sostenida en las estadisticas contenidas dentro
de los documentos oficiales de la Secretaria de economia, Secretaria de
Hacienda, INEGI, Estudios economicos OCDE, OMS, y de los bancos
gubernamentales de los paises involucrados..

Teniendo como primera cuestion la biusqueda de estadisticas de productos con
base en el Alcohol encontramos mediante encuestas que segun la OMS
(Organizacion mundial de la salud) en conjunto con la Facultad Latinoamericana
de ciencias sociales realizaron en el 2012, se encontr6 que dentro del Top 10,
estan:

e Bielorrusia con 4 galones (15 Litros) de alcohol per capita al afio. Consumiendo
Vodka y Kvas mayoritariamente

e 9. Eslovenia con 4.01 galones (15.1 litros) de alcohol per capita anuales

¢ 8. Rumania con 4.04 galones (15.2 litros) de alcohol per capita anuales

e Andorra con 4.09 galones (15.4 litros) de alcohol anual per capita, siendo el vino el
principal

e Estonia con 4.11 galones (15.5 litros) anuales per capita, siendo la cerveza, vodka
y licor de hierbas conocido como Vana Tallinn los mas consumidos

e Ucrania con 4.12 galones (15.6 litros) anuales per capita, siendo los licores
preparados con especias 'y miel, los mas consumidos.

e 4. Rusia con 4.16 galones (15.7 litros) anuales per capita, siendo el vodka el
preferido sin embargo la Medovukha echa con miel, secundando el paso.

e 3. Hungria con 4.30 galones (16.3 litros) anuales per céapita, siendo el vino blanco
el de mayor consumo

e 2. Republica Checa con 4.35 galones (16.5 litros) anuales per capita, siendo la
cerveza mas popular

¢ Moldavia con 4.81 galones (18.2 litros) anuales per capita, siendo la cerveza, el
brandy local y el vino los preferidos
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Al tener el listado de paises que consumen mas alcohol, podemos poner como
preferentes a los tres primeros, ya que tienen un mayor indice de consumo, por lo
cual nuestro producto seria de mayor agrado y bien recibido.

Por lo tanto agarraremos a Moldavia, Republica Checa y Hungria como nuestros
tres principales mercados a atacar.

Nota: Con este paso hemos ya captado la etapa 2 y 3 dentro de las etapas
bésicas de identificacibon de mercados potenciales, las cuales son citdndolas
brevemente:

e FEtapa 2. Identificar tres grandes mercados en donde el consumo de
productos como el suyo esta creciendo

e Etapa 3 Identificar dos o tres pequefios pero rapidos mercados emergentes
gue pueden presentar oportunidades de negocios inmediatas

Una vez detectando los 3 posibles paises de origen se procedera a sacar los
respectivos datos estadisticos que nos indiquen la generalidad del pais, y que
mejor documento que un Fact sheet, de cada uno de los paises.

Empezamos localizando el de Moldavia

4 - -
Republica de Moldavia @
Principales indicadores*
Alio Moldavia Mexico
Poblacion (millones) 2011 35 1139
PIB (mmd) 2011 70 1,154
PIB per capita (dolares) 2011 2,000 10,131
PIB real {variacion porcentual respecto del afio anterior) 2011 6.4 39
Exportaciones (mmd) 2011 19 3495
Importaciones (mmd) 2011 43 3508
Balanza comercial (mmd) 2011 -2.4 1.3
S . _ UE, Rusia .
Principales socios comerciales 2011 D EU, China, UE
Ucrania
Grado de apertura comercial (Com. Tot /PIB) 2011 8BRS BD6
indice global de competitividad (de 142 paises) 2011-2012 93 58
Inversion extranjera directa (mmd) 2011 02 = 19.4
Déficit publico (%PIB) 2011 -19 25
Deuda publica (%PIB) 2011 293« 338
Deuda externa (mmd) 2011 22 = 206.4
Inflacidn (incremento porcentual) 2011 59 = 3.82
Desempleo (% de PEA) 2011 6.7 45
Reservas (mmd) 2011 19 1492

L
Ciraa2010

*Con datos de European Bank for Reconsiruction and Development, Banco Nacional de Moldavia, FMI, Banco de México y Secretaria de

Economia.
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La Republica de Moldavia Presenta en sus habitantes 3.5 millones, lo cual es un
3% de la poblacibn mexicana. Dentro de su indice de competitividad esta en un
lugar 93, a solo 35 lugares de México a pesar de su escasa poblacién.

Balanza comercial México-Moldavia

(Millones de dolares)

2003 2006 | 2007 2010 2011+ | 2012+ | Vare
121+
(SN S N NN N N I N N N

Importaciones (1] 0.1 0.3 0.2 02 05 0.5 04 07 03 0.2 87
O N
e 00 0.1 03 02 02 0.7 0.5 04 08 03 02 =1

*Dates al mes de marzo
Fuente: Secretaria de Economia con datos del Banco de México.

. Exportaciones B mportaciones Comercio total —— Balanza comercial
1
0.8
0.6
0.4 4
0.2
o
0.2
0.4
06
0.8

1003 2004 Z0DS 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2013*

Fuente: Secrstaria de Economia con datos del Banco de Méxica.

En las tablas anteriores no se presenta gran movimiento en cuanto a las
relaciones comerciales, sin embargo han ido en crecimiento, adoptando la

apertura del mercado
Principales productos

- Impaortaciones
Exportaciones de .
Pl . Ya provenientes de %
Mexico a Moldavia Moldavia
Demas triciclos,
patinetes, coches de | 05 0 | vodka. 23

pedal y juguetes
similares con ruedas.

Los demas vestidos,
de algodon, para 75
mujeres o nifas.

Los demas vestidos,
de fibras artificiales, 75
para mujeres o ninas.

Articulos de bolsillo o
bolso de mano con la
superficie de cuero 58
natural, regenerado o
charolado.

Chaquetas (sacos), de
punto, de algoddon, 5.4

para mujeres o ninas.
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Con la anterior tabla observamos que la Unica relacion de comercio de México-
Moldavia es de exportaciones de Triciclos, patines, juguetes en general. Lo cual
nos muestra hay una oportunidad de meter el producto al no tener competencias
del mismo pais, y asi ser los primeros de México en expértales Tequila

Situacion Geografica.

A
ALK

Resumiendo a Moldavia:

e Idioma. Ruso que se habla en Moldavia es llamado Moldavo

e Poblacion. Cerca de los 3.5 millones de habitantes

e Principales actividades comerciales. Rumania y Ucrania

e Forma de Gobierno. Republica

e Via de llegada méas répida. Via de entrada aérea internacional de Moldavia
con el Aeropuerto Internacional de Chisinau

e Clima. Continental templado con veranos calurosos pero inviernos
moderados

e Demografia. De crecimiento anual aproximado del 0.12%

e Economia. Estable, se ha ido recuperando desde que sufrié un retroceso al
igual que todas las entidades que se independizaron de la Unidn Soviética

e Moneda. Moldavo 1 EUR = 14,94 MDL

e Actualmente no hay inversion de Moldavia sobre México.
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Republica Checa

Republica Checa

Principales indicadores*

Republica

Ao Checa Meéxico
Poblacion (millones) 2011 10.5 1139
PIB {mmd) 2011 2152 1,154
PIB per capita {dolares) 2011 20,495 10,131
PIB real (variacion porcentual respecto del afio anterior) 2011 16 3.9
Exportaciones (mmd) 2011 162.2 3495
Importaciones (mmd) 2011 151.4 3508
Balanza comercial (mmd) 2011 10.7 1.3
Principales socios comerciales 2011 UE, China, Rusia | EU, China, UE
indice global de competitividad (de 142 paises) 2011-2012 |38 58
Inversion extranjera directa (mmd) 2011 5 19.4
Deéficit piblico (%PIB) 2011 =341 25
Deuda piblica (%PIB) 2011 41.2 338
Deuda externa (mmd) 2011 101.6 2064
Inflacidn (incremento porcentual) 2011 28 .82
Desempleo (% de PEA) 2011 6.7 45
Reservas (mmd) 2019 402" 1442

"V Gifras a noviembre de 2011
*Con datos de Eurostat, Banco Macional Checo, Oficing Checa de Estadistica,
Economia.

=Diatos estimados al cuarto timestre de 2011.

QCDE, OMC, FMI, Banco de México y Secretaria de

La Republica Checa Presenta en sus habitantes 10.5 millones, lo cual es un 9%
de la poblacion mexicana. Dentro de su indice de competitividad esta en un lugar
38, superando a México.

Balanza comercial México-Republica Checa
{Millones de dolares)

303 291 BT 4 649 778 140 21 643 191

Exportaciones

Importaciones

1114

733

346 1723 2438 295 3387 391.1 3185 432 542 1221 131.7 78
-75.8 -142 -214.7 2275 -2738 -279.7 -2452 -3543 -402.0 -100.0 -B7.4 -326
Comercio total
93.4 2026 2729 3624 403.6 502.5 3918 509.8 682.0 1442 196.0 359

"Dates al mes de marzo
Fuente: Secretaria de Economia con datos del Banco de México.

N Exportaciones B Importaciones

800 -

600

2003 2004 2005 2006 2007

Comercio total === Balanza comercial

2008

T

2009

2010 2011 2012*




En las tablas anteriores se presenta gran movimiento en cuanto a las relaciones

comerciales, presentando un indice de variabilidad mayor al de los otros 2 paises,
indicando mayor potencialidad de comercio.

Principales productos

Exportaciones de Importaciones
México a Repiiblica % provenientes de %
Checa Republica Checa
. Demés maguinas para
J rtid
N HEges O sureos ¥ fabricar o trabajar en
juguetes de 26.3 L E.0
construccion caliente el vidrio o sus
1 manufacturas.
Demas auriculares, Demas partes para
incluidos los de casco, 104 motores, generadores 54
estén o no combinado. ' eléctricos y grupos )
Con micréfono. electrogenos.
Conductores eléctricos
para tension < a 1,000
A tos de redes d
paArAlDs deTEUES O8 | o5 |y de cobreo a7
area local (lan). o .
aluminio, con piezas
de conexion.
Demas aparatos para
conexion de circuitos
Unidades de memoria. | 4.5 eléctricos, para 29
tension < a 1,000
vaoltios.
Cond d fij
Pectinas. 43 Ensatores Mes, | 5 g
de tantalio.

Fuente: Secretaria de Economia con datos del Banco de México.

Dentro de las principales exportaciones de México a Republica Checa observamos
juegos, auriculares, aparatos de redes, unidades de memoria, juguetes de
construccion.

Situacion Geografica:
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Resumen de Republica Checa:

e Idioma. Checo

e Poblacion. Cerca de los 10.5 millones de habitantes
e Principales actividades comerciales. UE, Rusia, China

e Forma de Gobierno. Republica

e Viade llegada mas rapida. Accesibilidad de llegada a Praga

e Clima. Clima continental

e Demografia. De crecimiento anual aproximado del 0.07%
e Economia. Altamente desarrollada. Estable y prospera
e Moneda. Corona Checa 1 EUR = 24,6658 CZK

e Actualmente hay inversion de Republica Checa en México, alrededor de

11.6 millones de délares, con 31 empresas dentro de México

Republica de Hungria

Republica de Hungria

Principales indicadores*

Ano Hungria | México

Poblacion (millones) 2011 o5 1139
PIB (mmd) 2011 140.3 1,154
PIB per capita (dolares) 2011 14,171 10,131
PIB real (variacion porcentual respecto del afio anterior) 2011 1.6 3.9
Exportaciones (mmd) 2011 1122 3495
Importaciones (mmd) 2011 102.6 3508
Balanza comercial (mmd) 2011 96 1.3

UE, Rusia i
Principales socios comerciales 2011 . EU, China, UE

China
indice global de competitividad (de 142 paises) 2011-2012 [48 )
Inversion extranjera directa (mmd) 2011 4.7 19.4
Déficit publico (%PIB) 2011 4.3 -25
Deuda publica (%PIB) 2011 80.6 338
Deuda externa (mmd) 2011 185 2064
Inflacion (incremento porcentual) 2011 4.1 3B2
Desemplec (% d= PEA) 2011 10.9 45
Reservas (mmd) 2011 438 1492

"Con datos de Eurostat, Banco Central de Hungria, Oficina central de Estadistica de Hungria, OCDE, OMC. FMI, Banco de México y

Secretaria de Economia.

La Republica de Moldavia Presenta en sus habitantes 9.9 millones, lo cual es un
8.69% de la poblacion mexicana. Dentro de su indice de competitividad esta en un

lugar 48 superando a México
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Balanza comercial México-Hungria

(Millones de ddlares)

Importaciones 1066 315.2 “HE

------------
Comercio total
163.9 9. 1,071.40

Datos al mes de marzo
“uente: Secretaria de Economia con datos ded Banco de México.

N Exportaciones [ Importaciones Comercio total sssssBalanza comercial
1200
1000 -
800 -
500 -
400 |

200 -

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fuente: Secretaria de Economia con datos del Banco de Mésico.

En las tablas anteriores se presenta gran movimiento en cuanto a las relaciones
comerciales, sin embargo después del crecimiento en el 2011, fue muy
significativo su decrecimiento

Principales productos

Exportaciones de % Jr“::niemf::e %
México a Hungria .
an Hungria
Aparatos emisores con
disposifivo receptor B57 | Unidades de memoria. 15.6
incorporado, telefonos
celulares.
Partes de aparatos Dlemas partes para
telefdnicos (excepto de o5 turborreaciores, 58
aleancia), telegraficos y i turbopropulsares y
de conmutacion. demas turbinas de gas.
Demas circuitos tos emi
electrinicos integrados, ..:Para . Eﬂ'IISﬂI'E;—{ﬂ'I
para aparatos de 31 . ' HEP 52
i . incorporado, teléfonos
grabacion o reproduccion
N celulares.
de sonido.
Ejes portadores
Acrilonitrilo. gq | delanteros.ysuspartes. |,
exceplo para
automaviles de turismo.
Dlemas partes para Los demas instrumentos
turbomeactores, 15 y aparatos para ey
turbopropulsares y i regulacion o control
demas turbinas da gas. automaticos.

Fuente: Secretaria de Economia con datos del Banco de México.
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Podemos observar aqui mayor cantidad de productos exportados a Hungria, como
lo son, aparatos telefénicos, circuitos electrénicos, aparatos emisores Yy
dispositivos receptores, teléfonos

Situacion Geografica:

Resumen de Hungria:

¢ |dioma. Hungaro

e Poblacion. Cerca de los 9.9 millones de habitantes

¢ Principales actividades comerciales. UE, Rusia, China

e Forma de Gobierno. Republica Parlamentaria

e Viade llegada mas rapida. Accesibilidad de llegada a Budapest.

¢ Clima. Clima continental templado con veranos calurosos pero inviernos

moderados

e Demografia. De crecimiento anual aproximado del 0.24% la més alta en
Europa

e Economia. Crecimiento moderado-alto. Sector privado responsable del 80%
del PIB

e Moneda. HUF 1 EUR = 303,1784 HUF
e Actualmente hay inversién de Hungria sobre México, mayormente en el
mercado manufacturero. Alrededor de 29 empresas en México.

Al buscar detalladamente los movimientos comerciales de los tres paises,
estaremos cumpliendo plenamente con la etapa 1 y 4, las cuales a continuacion
las recordaremos brevemente.

e FEtapa 1. Obtener estadisticas sobre importaciones/exportaciones de
productos como el suyo de distintos paises del mundo
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e Etapa 4. Identificar tres mercados que se presenten como prometedores en
el futuro y no pierda de de vista su evolucion; tenga cuenta que si Ud. Se
mantiene informado acerca de la apertura de nuevos mercados
emergentes, Ud. Puede ser uno de los primeros en venderles su producto.

Por lo cual al querer ubicar un mercado potencial, se debe de priorizar las
caracteristicas del mercado-pais al cual se quiere llegar a vender, y a su vez las
pautas sujetas a andlisis de dicho pais.

Una vez realizado las busquedas de las caracteristicas de los paises en cuestion,
se procedera en el tema siguiente al andlisis de las variables, en esos factores
determinantes para el mercado potencial.

Aplicacion de CTQ’s

En este paso, lo importante sera determinar los CTQ’s, los cuales como se a dicho
en el capitulo anterior, serdn aquellas cuestiones, factores clave, que para
nuestros clientes seran importantes.

De primera instancia debemos de definir nuevamente a nuestros clientes. Los
cuales seran los inversionistas, al ser estos los que invertiran el dinero, al
momento de encontrarse un mercado potencial, por lo tanto nuestro arbol principal
de CTQ’s seria el siguiente

| VOoC | | Necesidades | | CTQ's

| Situacion Economica |—“Estabilidad economica
Ingreso per capita

Quieren un mercado Situacion Geografica I—, Clima
potencial para Hubicacion (Tiempo de viaje)
invertir Areas de concentracion
Demografia (Cantidad de
habitantes)

Accesibilidad al pais

Situacion Politica Estabilidad politica
Estabilidad
social
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Aplicacion de la Matriz Causa/Efecto

Al determinar nuestro arbol de CTQ’s procederemos a realizar nuestra matriz
causa-efecto, la cual nos ayudara a dar los indicadores correspondientes de cada
CTQ’s, otorgandonos asi, un indicador, el cual serd de gran ayuda ya que nos
mostrara aquellos aspectos principales en los cuales se tendra que poner la mayor
atenciéon al momento de analizar la situacién a la que nos enfrentamos en el
mercado.

A continuaciéon se muestra dicha matriz

S A © 9 &) CY ™
y(:b
& ¥ >
(s) =T o -3
Variables/CTQ's <(5;:5-\\ d&sa\ X bf.}Q 0\\0 ;9(‘\’6
D & @‘“‘ <@ P 7 >
R Q Ci N e e
AW cp QO 009 ‘;\0 A AW
& Q:SQ’ & & & & &
< A A3 Q \'s < <&
Contratacion de servicios 5 10 1 1 6 10 10 309
Contratacion de seguros 2 10 1 7 1 1 158
Flete 1 1 10 1 1 1 1 103
Documentacion Aduanal 10 7 9 1 10 9 1 373
Embarque 1 1 9 1 1 1 1 97
Transporte 1 10 1 10 1 10 211
Marketing 5 1 1 1 1 7 9 175
Distribucion de producto 1 1 6 10 6 8 249
Consumo del producto 10 7 10 10 9 1 10 380

En la matriz se muestran mediante 3 indicadores, las variables clave en los cuales
seria motivo suficiente como para centrar la atencidon en su analisis, asi también,
muestra como es que a su vez los CTQ’s tocan parte directamente con la
calificacién determinada sobre dicha variable, y por lo tanto es importante prestar
aun mas atencion en ellos.

Se ha puesto un cuarto indicador, el cual corresponde al del transporte, a pesar de
gue no muestra un riesgo potencial en la tabla como variable, lo presenta por el
simple hecho de que la carga del transporte nos corresponde, y es el producto el
cual tiene que llegar al mercado y por lo tanto el que le pase algo durante su
transporte es vital.
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Aplicacion del AMEF

Una vez identificado los indicadores que nos daran la primera pauta de analisis,
como siguiente paso es esencial la realizacion de un AMEF para cada uno de los
paises en los que se desea encontrar un mercado potencial, con lo cual tenemos
tres AMEF.

En los siguientes AMEF mostraremos solo las 4 principales variables, con las
cuales, al ver sus NPR (Numero prioritario de riesgo) podremos tener al final una
idea certera y acercarnos asi a una conclusion mas aproximada sobre cual de los
tres mercados elegir.

A continuacién se muestran los AMEF para cada pais.

Moldavia
Parte del Modo Potencial de | Efecto Potencial de | SE Causa OC | DE | Contr Accion
Proceso falla falla Vv Potencial cC| T ol NPR | recomendada
No existan buenos Buscar otro
servicios de Retroseso mercado, o
contratacion No encontrar sufrido investigar
Contratacion ningun servicio que despues de servicios
de servicios se adecue 10 | la U.Sov. 517 NA 350 | profesionales
Documentaci | Problemas al pasar Accesibilida
on Aduanal aduana d al pais, Papel Check list de la
No dejar pasar el estabilidad eo en documentacio
producto a destino | 10 | economica 5 5 | orden | 250 n
Se rechase por Demografia, Seguir
Consumo del | Falta de agrado del completo el estabilidad pendiente de
producto producto producto 10 | economica | 3 1 NA 30 encuestas
Transporte Estabilidad
No llegue el social,
Problemas en producto completo economia. Buscar otro
carga y descarga al destino 10 Robo 5 9 NA 450 mercado

Moldavia presenta entre sus nimeros de riesgo valores muy altos, por lo tanto las
acciones recomendadas en la mayoria de sus indicadores es buscar otro

mercado.
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Republica Checa

Parte del Modo Potencial de | Efecto Potencial de | SE Causa OC | DE | Contr Accion
Proceso falla falla \" Potencial C|T ol NPR recomendada
No existan buenos No encontrar Investigar
Contratacion servicios de ningun servicio que servicios
de servicios contratacion se adecue 10 | Economia 1|5 NA 50 profesionales
Documentaci | Problemas al pasar Accesibilida
on Aduanal aduana d al pais, Papel
No dejar pasar el estabilidad eoen Check list de la
producto a destino | 10 | economica 2 | 5 |orden| 100 | documentacion
Se rechase por Demografia,
Consumo del | Falta de agrado del completo el estabilidad Seguir pendiente
producto producto producto 10 | economica 3 1 NA 30 de encuestas
Transporte Estabilidad
No llegue el social, Investigar
Problemas en producto completo economia. servicios
carga y descarga al destino 10 Robo 219 NA 180 profesionales
Republica Checa muestra indicadores muy menores, en comparaciéon de

Moldavia, y esto es directamente afectado por su situacion econémica.

Republica de Hungria

Parte del Modo Potencial de | Efecto Potencial de | SE Causa OC | DE | Contr Accion
Proceso falla falla \" Potencial C|T ol NPR recomendada
No existan buenos No encontrar Investigar
Contratacion servicios de ningun servicio que servicios
de servicios contratacion se adecue 10 | Economia 4 |5 NA 200 profesionales
Documentaci | Problemas al pasar Accesibilida
on Aduanal aduana d al pais, Papel
No dejar pasar el estabilidad eo en Check list de la
producto a destino | 10 | economica 2 | 5 |orden| 100 | documentacion
Se rechase por Demografia,
Consumo del | Falta de agrado del completo el estabilidad Seguir pendiente
producto producto producto 10 | economica | 3 | 1 NA 30 de encuestas
Transporte Estabilidad
No llegue el social, Investigar
Problemas en producto completo economia. servicios
carga y descarga al destino 10 Robo 4 19 NA 360 profesionales
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En Hungria también se presentan NPR’s bajos 0 moderados, con lo cual al realizar
este ultimo y con las bases anteriores podemos realizar ya las conclusiones
previas, sobre el mercado que es preferente a tomar como potencial.

Analisis de los indicadores

Con los la busqueda de informacién anterior podemos analizar para cada Pais lo
siguiente.

Moldavia

e Es principal consumidor de alcohol en el mundo

e Su economia es estable, sin embargo aun no esta recuperada debido al
retroceso sufrido.

 Indice de de crecimiento demogréfico es de 0.12%

e Indice de competitividad escaso

e Se encuentra a un tiempo de viaje mayor al de los otros dos

e Baja Poblacion. Cerca de los 3.5 millones de habitantes

e Principales actividades comerciales escasas (Rumania, Ucrania)

e Actualmente no hay inversién de Moldavia sobre México.

e Sus NPR son muy elevados y riesgosos

Por lo que en estos momentos no seria una opcion, a pesar de ser el principal pais
consumidor de alcohol mundialmente

Republica Checa

e Es segundo principal consumidor de alcohol en el mundo

e Su economia es muy prospera, presentando los mejores nimeros
¢ Indice de de crecimiento demogréfico es de 0.07%

e Indice de competitividad alto con el lugar 38 superando a México
e Tiempo de viaje accesible

e Poblacion moderada con 10.5 millones de habitantes

e Su actividad comercial es alta (UE, China, Rusia)

e Tiene inversion en México
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e Sus NPR son bajos, no presentariesgos elevados, por lo que es apto.

Republica Checa es una opcion potencial de inversion, en la cual la respuesta en
el mercado seria muy favorable.

Republica de Hungria

e Tercer principal consumidor del mundo en alcohol

e Poblacion. Cerca de los 9.9 millones de habitantes

e Actividad comercial alta. UE, Rusia, China

e Accesibilidad de llegada a Budapest.

e Demografia. De crecimiento anual aproximado del 0.24% la més alta en
Europa y el peor por lo tanto

e Economia. Crecimiento moderado-alto. Sector privado responsable del 80%
del PIB

e Indice de competitividad menor al de Republica Checa, con el lugar 48

e Sus NPR no son elevados, son moderados, sin embargo mayores al de
Republica Checa
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Demanda potencial y cotizacién de exportacion.

Demanda Potencial

Al identificar los posibles mercados en los que enfocamos nuestras herramientas,
y al presentar los analisis mediante las mismas, como paso siguiente se tiene que
buscar su demanda potencial estimada ayudandonos con los datos previamente
listados, de la siguiente manera:

Republica de Moldavia

Producto Tequila 950 ml
Precio 20 DlIs
Habitantes: | 3.5 millones
Consumidores de alcohol: 70% de la poblacién
Consumo per capita anual: 52,3 Its
Consumo per cdpita mensual: 4,4 lts
Q=npq
n= 3,500,000 x .70 =

2,450,000.00
p= 20
g= 4.4 lts
Q= S 215,600,000.00

Se tiene un mercado potencial aproximado
Donde para todas:

e Q= Demanda potencial

¢ n= Numero de compradores posibles

e p= Precio promedio del producto en el mercado
e (= Cantidad promedio de consumo per capita
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Republica Checa

Producto Tequila 950 ml
Precio 20 Dlls

Habitantes: | 10.5 millones

Consumidores de alcohol: 80% de la poblacidn
Consumo per capita anual: 156,9 Its
Consumo per cdpita mensual: 13,0 Its
Q=npq
n= 10,500,000 x .80 =
8,400,000.00
p= 20
g= 13 Its
Q= $ 2,184,000,000.00

Republica de Hungria

Producto Tequila 950 ml
Precio 20 Dlls

Habitantes: | 9.9 millones

Consumidores de alcohol: 75% de la poblacién
Consumo per capita anual: 147,9 Its
Consumo per capita mensual: 12,3 Its
Q=npq
n= 9,900,000 x .75 =
7,425,000.00
p= 20
q= 12.3 Its
Q= $ 1,826,550,000.00




Como podemos observar la demanda potencial de Republica Checa es mayor a
las demds, por la cual, se tiene una amplia demanda por abarcar, sin embargo no
siempre el total es el que se debe de tomar, puesto que la inversion deberia ser
muy grande para poder abarcar todo esa demanda.

Por lo tanto, una vez teniendo el pais destino, se deberd de acordar mediante los
inversionistas, que porcentaje de ese mercado se quera ocupar. Por ejemplo:

Republica Checa
Demanda potencial: $ 2,184,000,000.00
Si se quisiera abarcar solo el 20% : $ 655,200,000.00

Esta demanda final es a la que estaria sujeta la empresa en el mercado.

Cotizacién

Al tener nuestro mercado localizado se tiene que realizar una cotizacién desde el
lugar de origen del producto al destino al cual va a llegar nuestro producto, pero
antes debemos aclarar las condiciones a las que estara sujeta esta cotizacion ya
gue como fin practico se realizara como un estimado en los costos.

Primero se define la fraccién arancelaria del tequila la cual es:

— > 22.08.90.03 <
£t

Bebidas Alcohol con Demas Tequila
mas del 80%

El proceso se realiza de mediante una exportacion indirecta (Aconsejada por
Bancomext en la guia del exportador para las Pymes). La cual consiste en que un
importador distribuidor en el pais destino se encarga de establecer relaciones con
los consumidores y promocionar el producto.

Los documentos previos a la exportacién necesarios seran:

e Pedimento de exportacion
e Factura comercial

e Certificado de origen

e Documento de embargue
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e Lista de empaque
e Certificado de SSA ( Secretaria de salud) y Sagar

Una vez teniendo estos aspectos en cuenta se procede con la siguiente
cotizacion, tomando en cuenta que:

El tipo de cambio pesos-dollar es de $12.5 por dolar, se tiene el producto como
botella de 950ml de Tequila proveniente de Jalisco. Con un precio unitario de $250
pesos o0 $20 DllIs; con lo cual se presenta:

Valor en Pesos $

Valor en Dolares $

Concepto
Costo de adquisicién
Margen de utilidad 30%

Precio
base

Precio de exportacion en Ex
Works

Flete y Maniobras de la ciudad
de Guadalajara al puerto
Seguro nacional

Gastos de despacho aduanal

Precio exportacién FOB

Unitario Total
$ 3,000.00 $ 1,080,000.00
$ $ 324,000.00
900.00

$ 3,900.00 $ 1,404,000.00

$ 3,900.00 $ 1,404,000.00

$ $

43.00 15,480.00
$ $

7.00 2,520.00
$ $

9.00 3,240.00

$ 3,959.00 $ 1,425,240.00

Unitario
$ 240.00
$ 72.00
$ 312.00
$ 312.00
$ 3.44
$ 0.56
$ 0.72
$ 316.72

Total
$ 86,400.00
$ 25,920.00

$ 112,320.00

$ 112,320.00

$ 123840
$ 201.60

$ 259.20

$ 114,019.20

Con esta cotizacion podemos ver que el precio
aproximadamente de $ 114,019.00 DlIs al destino.

por la exportacion es
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Control

Objetivo

Establecer un formato de control de calidad, con la finalidad de estar atentos a las
sefales en el mercado en el que se incursiona

1. Alcance
El andlisis de realizara partiendo de las fuentes confiables de organizaciones sin
fin de lucro, en las cuales presenten datos estadisticos. Estos a su vez lo podra
realizar aquel personal que esté involucrado en el area de analisis 0 seguimiento
del producto

2. Politicas
Mantener una busqueda con datos confiables, obteniéndolos de manera legal.

3. Responsabilidades

Gerencia del Departamento

o Revisar que la busqueda se realice periodicamente como lo indica el
formato, asi como de su correcto llenado.

4. Definiciones
No Aplica.

5. Descripcion

N° de plan de Control Telefono/clave Fecha de aprobacion Elaboré
1 J.A.SS
N° de revision Equipod e trabajo Fecha de revision Observacion
1 30-sep-
12

Mes 1
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Semana 1 | Semana 2 | Semana 3 | Semana 4 |
Busqueda Busqueda
Fuentes | Parte/proce Grupo de analisis Fuentes | Parte/proce Grupo de analisis
OoMS Terminado | Grupo de trabajo/Propio |INEGI Terminado | Grupo de trabajo/Propio |
INEGI SE

6. Diagrama de Flujo

No aplica.

7. Anexos

No Aplica.
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Capitulo 5. Resultados, conclusiones y recomendaciones
5.1 Resultados

1. La aplicacién de esta metodologia no solo disminuye el tiempo de busqueda, si
no que incrementa la probabilidad de éxito para la identificacion de mercados
potenciales, gracias al uso de las herramientas usadas, como lo muestra la
siguiente tabla

Proceso DCAIE Proceso comin
*Mudas o 7 Desperdicios : Retrabajos, Defectos,
Movimientos, Sobre produccion, Inventarios,
Espera, Transporte, Talento de la gente Nulo
_ *5'S Con aplicacion préctica laboral
Objetivo: P P
Sensibilizacion
. . v
Define: Project . o g
ietivo® ini Charter, Identificacion Creaciones de comlte y D
Objetivo: Definir ' L grupos de trabajo &
el rumbo del de herramientas o
proyecto, =
clientes, grupos,
metas
o Clarify: Areas FODA. Diagnosti )
Objetivo: Situar responsables  1agnostico 3 Proceso 1.  Viabilidad inicial.
las condiciones Empresarial, Eleccion del D -
d f d de los grupos modelo propuesto a utilizar 3 (Figura 2.
entro y fuera de de trabajo. prop o GuiaBasicaDelExportador.
|a| em prega ante . BANCOMEXT) .
el mercado Principalmente: Analisis de
aspectos tecnicos, canales de
distribucion, calidad del
ativa- (%]
Objetivo: Analize: Correcto andlisis de los diagndsticos g producto
Analizar datos empresariales obtenidos. Asi como el de nuestro D
obtenidos, para producto y su consumo. D
la correcta w
utilizacion de las
herramientas
%)
0]
Objetivo: E
Concluir con el Improve: Poner en marcha las herramientas de ® Objetivo: Encontrar si el
mercado mejora continua con los datos y variables & Producto Necesita
potencial. obtenidas reingenieria
Proceso 2. Viabilidad Real. (
2 Figura 3.
g GuiaBasicaDelExportador.
= BANCOMEXT)
Objetivo. Evaluar | Evaluate: Se evaluaran los resultados obtenidos ©n
las condiciones por medio de las herramientas
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Solides de la empresa, apoyos
financieros. Objetivo: Andlisis del

requerimiento financiero, al

encontrar el mercado

8 euURWSS

6 eUBWSS

Objetivo: Estrategias de
Mercado en el lugar deseado

2. Que la demanda potencial mas grande esta en Republica Checa

Republica Checa

Producto Tequila 950 ml
Precio 20 DlIs

Habitantes: | 10.5 millones

Consumidores de alcohol: 80% de la poblacién
Consumo per cdpita anual: 156,9 Its
Consumo per capita mensual: 13,0 Its
Q=npq
n= 10,500,000 x .80 =
8,400,000.00
p= 20
g= 13 Its
Q= $ 2,184,000,000.00

3. Que nuestra cotizacién al exportar es de $114,019.20 DLLS

Valor en Délares $

Concepto Unitario Total

Costo de adquisicion $ 240.00 $ 86,400.00

Margen de utilidad 30% | $ 7200 $ 25,920.00
$

Precio base 312.00 $112,320.00

Precio de exportacion en Ex Works | $ 312.00 $112,320.00

Flete y Maniobras de la ciudad de | $ 344 $ 1,238.40
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Guadalajara al puerto |

Seguro nacional | $ 056 $ 201.60
Gastos de despacho aduanal | $ 072 % 259.20
Precio exportacion FOB | $ 316.72  $114,019.20

5.2 Conclusiones

1. Se demuestra que la aplicacion de estas herramientas de mejora continua son
muy versatiles, tanto que sirve para la aplicacion de un sistema comercial

2. Se logro satisfacer las necesidades de nuestros clientes al proveer una
herramienta para la identificacion de mercados.

3. La aplicacién de KAIZEN dentro de la basqueda de un mercado potencial no
esta solo limitado a casos que se asemejen a este proyecto en particular, puesto
gue recordemos que un sistema de mejora KAIZEN nos ayuda tanto en procesos,
servicios y productos. Por lo que se puede aplicar a cualquier parte de la empresa
en donde se requiera una mejora para lograr mejores resultados.

4. Al estar todo el personal involucrado dentro del sistema y desarrollo del
proyecto, y tener en mente que el sistema KAIZEN es propuesta como una
filosofia, contaran ya con experiencia y capacitacion en cualquier seguimiento de
proyecto y conocimiento de los mismos. Y como parte adicional, a todas aquellas
personas que lo adopten como filosofia de vida, tendran un mejor desempefio en
cualquier labor que se propongan a realizar, tanto en su trabajo como en su vida
personal.

5. El sistema KAIZEN tiene como ventaja resultados casi inmediatos desde su
capacitacién, puesto que desde que el trabajador comprenda inicialmente sus
beneficios estara realizando ya inconsciente 0 conscientemente acciones mas
prosperas y entregando resultados mejores. Por lo que durante el desarrollo del
proyecto la eficiencia, cooperacion, y mejora se haran presentes.

6. El implantar este método en las corporaciones, negocios, industrias, nos trae
como principales beneficios, competitividad empresarial, calidad a nuestros
clientes y a nosotros como organizacion, mejores condiciones laborales, mayor
desemperio, capacitacion y experiencia para nuestros trabajadores, resultados con
bases confiables y en un corto tiempo.
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7. KAIZEN es una filosofia de vida, puesto que aquella persona que aplique la
mejora continua como un aspecto personal, se estara proponiendo a romper
estandares impuestos, a ser mas apto en su desempefio tanto profesional,
deportivo, intelectual, cultural, etc., con cual serd una persona mas competitiva,
mas productiva, y mejor capacitada, logrando asi una forma de superacion.

8. Es una buena forma de romper con paradigmas, puesto que el sistema requiere
para aquellas personas que lo implanten una forma visionaria de ver un proyecto,
asi como una postura personal y profesional, y por lo tanto una manera mas
competitiva de dar resultados.

5.3 Recomendaciones

1. El personal que participara en el desarrollo, serAd necesario comprobar la
captacion y grado de aceptacion del curso sobre mejora continua, en caso de
presentar una aceptacion mala, sera necesaria una segunda semana sobre la
capacitacion.

2. Se recomendara que de ser posible un blackbelt, sea el lider de proceso, ya que
Su experiencia en campo nos proporcionara mayor grado de aceptacién, sin
embargo al no contarse con este, se tratara de buscar a los subsecuentes (Green
y Yellow belt) los cuales ya tienen una nocion basica del seguimiento de un
proyecto como estos.

3. En caso de que los objetivos de términos previstos en el diagrama de Gantt no
llegasen a las semanas indicadas, se debera de realizar inmediatamente una junta
para hacer presente aquel factor que obstaculiza dicho seguimiento, y se puede
alargar la etapa una semana mas de trabajo
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Anexo 1. INCOTERMS

En el entorno del comercio exterior actual seria dificil realizar operaciones de
importacion y exportacion sin reglas aceptadas en el ambito internacional, que
sefalen las obligaciones y los derechos del comprador y del vendedor.

Actualmente dos grupos de términos prevalecen en las operaciones mundiales

e INCOTERMS, abreviacion de International Commerce Terms de la Camara
de Comercio Internacional (CCI), y

¢ Definiciones Revisadas del Comercio Exterior Norteamericano (RAFTD, por
sus siglas en inglés) de la Camara de Comercio de Estados Unidos de
América.

Su objetivo principal es facilitar las operaciones de comercio exterior y la
integracion del contrato de compraventa internacional o su equivalente

El objetivo principal de los INCOTERMS es establecer un conjunto de términos y
reglas de caracter facultativo, que permitan acordar los derechos y las
obligaciones tanto del vendedor como del comprador en las transacciones
comerciales internacionales, por lo que se pueden utlizar en contratos de
compraventa internacional

Clasificacion de los INCOTERMS
Los INCOTERMS se clasifican en dos formas:

e Por grupos
e Por tipo de transporte que se utilizara.

Por Grupos. Esta clasificacidn se conoce por la primera letra de las siglas del
INCOTERM, que pueden ser:

E = Departure (Salida. En fabrica...lugar designado)

F = Main carriage unpaid (Transporte principal no pagado)
C = Main carriage paid (Transporte principal pagado)

D = Arrival (Llegada)

Los términos que inician con las letras E y F son entregados en el pais de origen,
y los que inician con C y D son entregados en el pais de destino.

Categoria E: Unico término en que la mercancia se
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EXW

Categoria F:

FCA, FASy FOB

Categoria C:

CFR, CIF, CPT y CIP.

Categoria D:

DAF, DES, DEQ, DDU Y DDP

pone a disposicién del comprador en el
domicilio del vendedor
Términos en los que al vendedor se le

encarga que entregue la mercancia a un

medio de transporte elegido por el

comprador.
El vendedor contrata el transporte a sus
expensas, sin asumir algun riesgo ni

responsabilidad sobre la mercancia una

vez que ésta ha sido embarcada.

Bajo estos términos, el vendedor asume
obligaciones de embarque.
El vendedor asume todos los costos y

riesgos hasta entregar la mercancia en el

términos, el vendedor asume
obligaciones de entrega en destino

Por Tipo de Transporte.

lugar de destino acordado. Bajo estos

Grupo Sigla Inglés Espafiol Transporte
“E” Salida | EXW 1.- Ex Works (...named place) — En Fabrica (...lugar acordado) “O”
B FCA 2.- Free Carrier (...named place) — Libre (franco) de porte (...lugar “0”
Transporte | FAS 3.- Free Alongside Ship (...named port aco_rdado) “M”
Principal FOB of shipment) — Libre al costado del bugue M
4.- Free on Board (...named port of (...puerto de embarque acordado)
no pagado shipment) — Libre (franco) a bordo (...puerto
de embarque acordado
S E CFR 5.- Cost and Freight (...named port of — Costo y flete (...puerto de “M”
Transporte | CIF destination) _ destino acordado) “M”
rincipal CPT 6.- Cost Insurance and Freight — Costo, seguro Y flete (...puerto “oP
p (...named port of destination) de destino acordado) o
pagado CIP 7.- Carriage Paid To (...named place of | — Flete/porte pagado hasta o
destination) (...lugar de destino acordado)
8.- Carriage and Insurance Paid To — Flete/porte y seguro hasta
(...named place of destination) (...lugar de destino acordado)
“p” DAF 9.- Delivered at Frontier (...named — Entregado en frontera (...lugar “T”
Destino o DE place) acordado) “M?
llegada DE% 10.- Delivered Ex — Ship (...named port | — Libre en el buque (...puerto de “M?
9 of destination) destino acordado) —
DDU 11.- Delivered Ex — Quay (...named port | — Entrega en el muelle (...puerto 0o
DDP of destination) de destino acordado) ‘0’
12.- Delivered Duty Unpaid (...named — Entregado aranceles sin pagar
place of destination) (...lugar de destino acordado)
13.- Delivered Duty Paid (..named | — Entregado con aranceles
place of destination) pagados (..lugar de destino
acordado
A = Aéreo

M = Maritimo o fluvial

O = Cualquier tipo de transporte (incluyendo aéreo y terrestre)

T = Transporte terrestre
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