CAPITULO IV Evaluacion de las paginas de I nter net

V.1 Introduccion:
La pate centrd de este proyecto de tess, se encuentra precisamente en este capitulo, en
éd s haa la investigacion correspondiente para determinar qué pagines de Internet se
encuentran en la Web, tdes que le permitan d empresrio hacer un auto andigs de su
empresa y lo guien hacia d fascinante mundo de la exportacidon; se hara un andisis de
cada uno de esos dtios y findmente se decidirén qué pagines son las que cumplen con las
metodologias dd Plan de Negocios de Exportacion de Bancomext, y Plan de
Exportacion de Carlos Morades Troncoso.
A decto de evduar los gtios de Interngt, a continuacion proponemos los puntos que debe
contener un Plan de Exportacion desde México, basados en un complemento a las
metodol ogias antes mencionadas:

1. Resumen Ejecutivo

2. Destripcon dd Negocio

3. Cuerpo Directivo

4. Desripcion dd Producto

5. Andidsdd mercado

6. Operaciones

7. Proyeccion Financiera

8. Rieggoscriticos
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Las pagines identificadas para llevar a cam en México un Plan de Exportacion a través
de Internet son las Siguientes:

http://mwww.contactopyme.gob.mx/

http://AMmww.bancomext.com

http:/AMwww.s em.gob.mx

hittp:/Awwv.Spice.gob.mx

http:/mmww.aladi.com

http://www.crece.org.mx

Cada uno de edtos sStios estd disefiado para orientar d empresrio en sus planes de
exportecion, In embargo, no exige actudmente un gtio Unico en donde @ exportador
pueda consultar, preparar, aprender y autoevduarse paa deerminar su Plan de
Exportacidon. Por congguierte, como ya se menciond, s tomara lo mgor de cada Stio y
de estaforma se ird conformando € Plan de Exportacion para € Caso de Estudio.

En cada Stio se evduara su contenido, se tomara la gportacion correspondiente, y de la
misma manera s desschard agudla informacion que, S bien es il d exportador a
manera de gpoyo e informacion, no 1o es as para daborar su plan de exportacion, toda
vez que £ sde de los dcances y propdstos de la presente tess. A continuacion, se
recopilardn los resultados que proporcionen los Stios y después los tesistas aportardn la
evduacion y d andiss para findmente integrar dicha aportacion d Plan de Exportacion
de la compafiia Arce Tools. Por td motivo, se ira andizando a través de este capitulo, las
paginas de los dtios mencionados, las cudes srdn respondidas en acuerdo con los

directivos de la empresa y capturadas en € dtio como respuestas vdidas, para de esta
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forma obtener los resultados y evduacion de acuerdo a la informacion dimentada; estos
resultados serdn presentados a rengldn seguido de la encuesta 0 cuestionario 'y andizada
paa tomar su gportacion d Plan de Exportacion. En la seccion de anexos s detdlan €
contenido de los dtios Internet, sus cuedtionarios completos y  Sus  gportaciones
correspondientes, de ta suerte que sera motivo de este capitulo hacer la evduacion de los

anexosy presentar un andiss sucinto.
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V.2 Primer gSitio deInternet evaluado:
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Para determinar 'y cumplir con los primeros puntos de un Plan de Exportacion,

primeramente se trabg 6 la pagina de Internet

http://mww.sem.gob.mx/aut

odiagnostico/caig/intro.asp la

cud contiene un Sstema de
Autodiagnostico que permite
examina,  independientemente
de sus planes de exportacion,
la gtuacion generd en la cud
Se encuentre la empresa. Se ha
condderado  conveniente €
uso del Sstema de
Autodiagnostico, porque en
éte s abacan  puntos
importantes que toda empresa
Que compitayz, O Que desee
competir en mercados
internacionaes, deberd
cumplir.

En cada uno de los puntos s

preseta  un mend  con

Figura4.1 Mapa dd Sistema Autodiagnéstico, Fuente: Propia
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actividades daves (ver Fg. 41 Mapa dd Stio y Anexo A, pagina 175), que ayudan a
evduar la dtuacion de la empresa especificamente en d topico dd mend en cuedtion y
ademés, como resultado, sugiere d usuario &eas de oportunidad en las que es necesrio
trabgjar afin de corregir aquellas en las que se encuentre débil 0 no se hayan consderado.

Egto le permitira a la empresa contar con una guia para desarrallar un plan de trabgo a fin
deir cumpliendo con cada una de las actividades.

Cabe mencionar que no s va a dar respuedta a todas y cada una de las opciones
presentadas por € Sstema de Autodiagnostico, Sno que se escogieron agudlas que estan
dentro de los puntos que debe contener un plan de exportacion, Sn que edo reste
importancia a las demas opciones presentadas por € dstema de autodiagndstico.

El primer menl a desarrdllar, es d de Direccion y Administracion, en éte se andizan

temas importantes como:
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Figura4.2 Mapadel Sistema Autodiagnéstico, Direccion y
Administracion, Fuente: Propia
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?? Desarrollo de la Vison Competitiva de la Empresa Eda actividad tiene como
objetivo dale d empresaxio las heramientas que le permitiran identificar
fortdezas y debilidades con respecto a la Mison de la enpresa, su esquema de
comunicacion de vadores y objetivos y meas entre las &ess directivas y su
persond; ademds como se identifican los entornos, oportunidades y amenazas,
qué dementos de U empresa determinan SUS ventgas competitivas 'y  cOmo
reforzarlas ante la competencia (en un mercado domédtico); identifica ademés,
cud es la podcion de la empresa hacia los proveedores, clientes, accionistas,
empleados, gobierno y sociedad; findmente, se aborda € desarollo sstematico
de acciones de planeacion y evduacion de la empresa “Las empresas son

organismos dinamicos con derecho a futuro. Puesto que existen en ambientes en
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los que hay otros que pueden tomar decisiones que les afecten, es importante
trazar planes de desarrollo. La planeacion, entendida cormo decision anticipada,
implica elegir uno de los caminos posibles como & mas valioso 0 & mas

adecuado pararealizarse” (Ssemade Autodiagndstico, 2001).

? Organizacion Adecuada El objeivo de eda actividad es proporcionale d
empresxio  las  haramientas paa identificar los  procesos de  trabgo
adminidrativo, las politicas y procedimientos y los indicadores de desempefio,
como son difundidos dentro de la empresa y cud es la organizacion que mgor se
adecua a la misma, no desde € punto de viga de definicion de la edtructura, Sno
desde € punto de vida de entender como debe darse d flujo operaivo y de
informacion, su optimizacion, as como la medicdon a través de indicadores para
medir e desempefio. ‘La visén moderna de las organizaciones se esfuerza mas
en entender cdmo debe darse € flujo de trabajo dentro de la empresa, cdmo
puede optimizarse este flujo y cuéles son los indicadores mas significativos para
medir e avance, que en la definicion de estructuras jerarquicas y descripciones
estrechas de puestos que generalmente provocan que muchos problemas se

queden en € aire” (Sstemade Autodiagnogtico, 2001).

? Convergencia de Recursos Humanos, Fisicos, Financieros e Intangibles. El
objetivo de eda actividad es @ de proporcionarle d empresario las herramientas

para identificar como hacer converger sus recursos humanos, fiscos, financieros e
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intangibles a fin de amonizarlos y obtener d méximo rendimiento de cada uno de
elos. “El problema de los recursos no es que sean muchos o pocos; tiene que ver
con la capacidad de acceder a elos y utilizarlos en € momento en que se
necesitan y también con la capacidad para aprovecharlos de tal manera que sean
de excdente calidad y se dirijan a objetivos valiosos” (Sgema de

Autodiagnddtico, 2001).

?? dstemas Adecuados de Comunicacion y Toma de Decisiones. El objetivo de
eda actividad es la de proporcionar d empresario la herramientas para identificar
los exuemas de comunicacion, su adminigracion y € gorovechamiento de los
mismos. Para dlo, se tratan la importancia de los ssgemas de informacion, la
tecnologia que los opera, ad como € méximo agorovechamiento de la informacidn
dmacenada en los mismos “Las empresas asumen una direccion, no solo en
sentido formal sino también real: se dirigen a propositos que en € fondo son los
que las mueven. Deben tener muy claro quiénes deciden y como determina hacia

donde van 'y a qué velocidad” (Sistema de Autodiagnastico,2001).

?? Vigencia y Efectividad de la Funcion de Control y Evaluacion. El objeivo de
esta actividad es la de proporcionar d empresxrio las heramientas que le
permitan identificar los mecaniamos eficientes de control y evduacion de la
empresa en generd. ‘La evaluacion es una funcion esencial en las empresas que

permite afirmar no solo que esén haciendo bien las cosas sino también que estan
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dedicadas a lo que hay que hacer. No sdlo se refieren a productos y resultados
sino también al crecimiento y al futuro probable de la empresa” (Sistema de

Autodiagnéstico, 2001).
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Figura4.3 Mapade Sistema Autodiagndstico, Competencia,
Fuente: Propia
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ofrecer € producto més dlade las fronteras.
Edte menl andiza temas importantes como:

?? Conocimiento de los Competidores. El Objetivo de eda actividad es la de
proporcionar las heramientas d empresrio para identificar € entorno de la
competencia, los competidores, sus productos y estrategias. “La informacion se ha
convertido en uno de los recursos mas valiosos del mundo moderno. En este caso
es importante que usted sepa reconocer a su competencia y, una vez detectados
los jugadores importantes, hay que saber aprender de ellos. Hay muchas cosas
que se aprenden al analizar los aciertos del competidor; también es importante
mirarse al espgo para saber en donde falla y en donde tiene éxito la estrategia

propia” (Sisemade Autodiagnégtico, 2001).

?? Reconocimiento de Ventagjas y Desventajas. El objetivo de eda actividad es la

de proporcionar d empresario las hearamientas necesxrias para identificar las
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ventgas y desventgas de la competencia, a8 como las ventgas propias y la
identificacion de los potencides de estas ventgas competitives. “Para saber en
qué areas conviene especializarse y concentrar recursos y prioridades, es
importante explorar a fondo € concepto de diferenciacion, que implica que se
comparten ciertos rasgos con la competencia, y adicionalmente se generan
capacidades altamente atractivas para € cliente y dificiles de emular por la

competencia” (Sisema de Autodiagndgtico, 2001).

? Desarrollo de la Posicion Competitiva de la Empresa. Eda actividad le permite
d empresxio identificar las caracteriticas de los productos, sdeccionar la mezcla
adecuada asi como d mecado(s) con mgores perspectives (mezclas de
mercadotecnia) y desarrdllar la estrategia comercid a lo largo de la organizacion.
“Ademas de lograr una diferenciacién dentro del mercado, sus productos deberan
ser fuertes, gracias al trabajo que haya puesto en incorporar expectativas de los
clientes, normas y estédndares de nivel internacional, costos y precios
competitivos, etc. Su organizacion también debera adquirir solidez en su
capacidad para armar una cartera equilibrada de productos, en su capacidad
para innovar, en su capacidad para establecer alianzas” (Sdema de

Autodiagndstico, 2001).
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Figura 4.4 Mapa ddl Sistema Autodiagndstico, Mercado, Fuente:
Tercer Menu. Es muy Sistoma de Propia

Autodiagnotico

importaﬁe o d —| Direccion y Admon |
conocimiento  dd  mercado —{__Competencia__]
—| Mercado |
donde la emprea edd |
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participando para ser de :
—FEstrateg de Mercada
percbir los  movimietos y |
M d
tendencias a fin de mantener la —1 ercadeo |
—| Costos |
podcion compeiitiva que toda ] Personal |

empresa desea tener. A continuacion e presenta € mend de Mercado, € cud permite
senghilizar alaempresad respecto.
Egte menu andiza temas importantes como:

?? Conocimiento del mercado. Eda actividad le permite d empresario sdber cdmo
orientar sus productos y sarvicios a sus dientes, en base d conocimiento de las
caacteridicas de los dientes, segmentacion del mercado e identificar los factores
externos que aecten € mercado potencid. “Conocer € mercado es mucho mas
que contar con datos acerca de é; los mercados se conocen por experiencia 'y no
0lo a través de edtadigticas o anadliss. En buena medida € verdadero
conocimento del mercado implica la capacidad de identificar a bs actores
criticos y desarrollar modelos de las relaciones que determinan sus principales

procesos’ (Sistema de Autodiagnogtico, 2001).
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?? Informacion de mercados. Eda actividad le permite d empresario identificar,
utilizar y desarollar las fuentes configbles de informacion dd mercado, como son
los edudios de mercados exidentes y d desarollo de los suyos propios “La
orientacion, la calidad y la suficiencia de las fuentes de informacién de mercado
disponibles estan estrechamente vinculadas con € uso que hagamos de dllas.
Para que respondan mgior a las necesidades de las empresas es preciso que éstas
participen en incorporarles su propia vision, que les seflalen propdsitos
ambiciosos y (que proporcionen datos dgnificativos’ (Sdema  de

Autodiagnagtico, 2001).

?? Edrategia de mercado. Eda actividad le permite d empresario determinar una
atencion mas sdectiva y eficaz ded mercado y productos més dractivos para la
empresa, 1o cud le pemitiran desarrollar su edtrategia de mercado. “El principal
propésito de una buena estrategia de mercado es e desarrollo de ventajas
competitivas. Compromete a toda la empresa ya que los productos solos, por
buenos que parezcan, no pueden asegurar ventajas sustentables en el largo plazo.
Seleccionar con esta vision los negocios del futuro hace posible habilitar

oportunamente los recursos necesarios’ (Sistema de Autodiagnogtico, 2001).

?? Desarrollo de mercados. Edta actividad le permite d empresrio crear ventgas y

apetura de epacios para sus productos, a traves de idertificar técticas de

penetracion y como enfrentar a la competencia ‘Desarrollar € mercado significa
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crear valores adicionales, reconocidos y deseados por los posibles clientes y,
paralelamente, crear también las estructuras necesarias para transferirlos desde
los centros de produccion hasta los usuarios. Implica € desarrollo de ventajas
gue identifiguen a las empresas con esos valores a los ojos de sus clientes

potenciales’ (Sstema de Autodiagnogtico, 2001).
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Cuarto Menl. Crecer y conocer
nuevos mercados es o que
asggura un  desarollo  y
permanecia de la empresa a lo

laagp dd tiempo, eto <se

mantiene a través de una
edrategia efectiva de promocidn

y digribucién de los productos.

Figura 4.5 Mapa del Sissema Autodiagnéstico, M er cadeo,
Sistema de Fuente: Propia
Autodiagnotico
—| Direccion y Admon |
—| Competencia |
— Mercado |
— Mercadeo |
__ ApoyoalasVentas |
— Costos |
—| Personal |

Una vez que £ haya dominado d mercado doméstico, sera menos dificil penetrar en los

mercados internaciondes. El objetivo de la dguiente seccion es encontrar d punto de

partida que ayude a mejorar este aspecto.

Este menl andiza temas importantes como:

?? Organizacion para la Comercializacion Eda actividad le permite d empresario

crer las indancias y mecanismos que le permitiran hacer llegar los productos

hasta sus usuarios 0 consumidores findes. “La comercializacion es una funcion

integral, adicional y diferente a la de ventas, que se propone proyectar a la

empresa en d tiempo y en e espacio de modo que sea reconocida y valorada por

quienes ahora o en e futuro puedan estar interesados en sus productos y

servicios’ (Sistemade Autodiagndstico,2001).

?? Apoyo a las ventas. Eda actividad le permite d empresaio identificar las

indancias y recursos humanos y maerides que le permitiran brindar una mgor
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atencion a las necesdades dd cliente, desarollando la fuerza de ventas “La
actividad de comercializacion estd4 asociada a las ventas futuras, mas que a las
inmediatas. Se propone asegurar e megor nivel de ingresos alcanzable y
mantenerlo a lo largo dd tiempo. Su méodo es la creacién de un contexto
permanente para la cooperacion entre la fabrica, € area comercial y los clientes”

(Sigema de Autodiagnatico, 2001).

? Canales de digtribucion. Eda actividad le pemite d empresario disefiar las
politicas y organizacion para gpoyar las cadenas de didribucion. “Las estructuras
de distribucion pueden asumir formas muy diferentes; ninguna es megjor que las
otras, depende de los propdsitos concretos que persiga cada una. Es esencial, sin
embargo, que sean abiertas y flexibles y que susciten y mantengan € interés de

ambas partes mientras tengan vigencia” (Sistema de Autodiagnégtico, 2001).
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Figura4.6 Mapadel Sistema Autodiagnéstico, Costos, Fuente:

Sistema de Propia
Autodiagnotico
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—! Direccién y Admon |
empresa es tener utilidades, una —{_ Competencia__ |
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edricto de lo que cuesta hacer —_Admondeloscostos |
funcionar la operacon de la
—| Personal |

empresa. Eta seccion ofrece la

oportunidad de conocer puntos importantes que ayuden a lograr de manera més efectiva
la adminigracion de costos

Egte menu andiza temas importantes como:

?? Informacién sobre Costos. Eda actividad le permite d empresario entender
mgor d regidro de cosos, su andiss e interpretacion, su flujo y generacion de
los mismos entre & persond responsables de la funcidn productiva de su empresa
“Los costos representan una variable que puede diseflarse y planearse y no
simplemente experimentarse. Las empresas deben conocer sus costos para poder
actuar sobre ellos. Por eso se necesita que se registren y reporten oportunamente,
en la forma que pueden aprovecharse megor: asignados a las funciones, los
productos o las areas de la organizacion involucradas” (Sisema de

Autodiagnddtico, 2001).
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?? Administracion de los Costos. Edta actividad le permite d empresario anticipar y
mantener bgo control los costos de los productos y su mezda, los codos de la
produccion y la toma de decisones operativas y los cogtos de la organizacion. ‘La
administracion de los costos es una herramienta fundamental de la alta direccion
de las empresas. Los costos son caracteristicos de cada organizacion y es claro
que un mismo producto puede costar Mmas en una empresa que en otra, aun S se
fabrica a partir de los mismos insumos y con la misma tecnologia. Esto significa
que € costo termina por ser responsabilidad de toda la empresa” (Sstema de

Autodiagnddtico, 2001).

?? Mgora de Costos. Eda atividad le permite d empresario identificar la
cgpacidad de reconocer y gorovechar oportunidades para reducir los codtos € uso
de las mgoras de productividad, la reduccion de desperdicios, € gorovechamiento
de la cgpacidad inddada y € gorovisonamiento de materias primes. “Usar la
informacion de costos como punto de partida para revisar las operacionesy
generar nuevas opciones es una practica cada vez mas generalizada. |dentificar
desperdicios, revelar costos ocultos, reducir errores y, en general, introducir
mejoras, son acciones que requieren del respaldo de informacién adecuada y de
una filosofia y una préactica empresarial acerca de los costos’ (Sistema de

Autodiagnéetico, 2001),
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Sexto Menl. Mantener una
edructura organizaciona
flexible y dinamica que permita
responder en tiempo y forma a
las exigencias de los mercados
neciondes e  internacionaes,
ademés de sisfacer las

necesidades de desarollo dd
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Figura4.7M aET del Sistema Autodiagnéstico, Personal, Fuente:

__Estrategias de Reemplazo

persond  interno, s traducen en fortalezas importantes y necesarias para enfrentar

exitosamente los mercados cada vez més exigentes. A continuacion se exhiben agunas

preguntas que permiten evduar las condiciones que en lo referente se encuentre la

empresa. Este menU andiza temas importantes como:

?? Organizacion y Perfiles de Puestos. Eda actividad le permite d empresario

evduar d disfio de las edructuras de su organizacion para digtribuir y asgnar

responsabilidades, y evduar la flexibilidad y capacidad de respuesta de la

organizacion a factores externos e internos. “La estructura de la organizacion

determina la forma en que funcionaran las relaciones entre sus miembros y se

atenderan los asuntos con proveedores y clientes. No es una simple definicion de

jerarquias sino la delineacion de un espacio para € desarrollo de las personas,

que debe brindarles la posibilidad de aplicar al maximo su capacidad al servicio

de los objetivos de la ingtitucion” (Sisema de Autodiagndgtico, 2001).
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?? Reclutamiento y Sdleccion. Edta actividad le permite d empresario evduar su
cgpacidad de integracion de capitd humano para enfrentar los retos de operacion
y crecimiento de la empresa, cdmo tener acceso d mercado de trabgo, evauar €
potencid dd persond nuevo, integracion e induccion dd persond. “El desarrollo
de la empresa esta ligado indisolublemente con e desarrollo del personal que la
integra. Esto puede verse de dos maneras. como una restriccion o como una
oportunidad. Sn duda las empresas mas progresistas son aquéllas que
incorporan personas dispuestas a impulsar con toda su capacidad € desarrollo
de sus empresas. Identificarlos y propiciar su crecimiento es funcion esencial de

la direccién dela empresa’ (Sisema de Autodiagnastico, 2001).

?? Esguemas de Remuneracion Eda actividad le permite d empresario evduar €
interés dd persond hacia la empresa, determinando los sdaios  adecuados,
promociones y evaduacion dd desampefio. “La remuneracion del personal es una
decision que no se puede tomar unilateralmente. Las empresas mas importantes
compiten por los meores recursos humanos en e mercado laboral: un espacio en
el que se juegan no solo salarios y prestaciones sino también otros satisfactores
tales como la participacion en la propiedad y en la toma de decisiones’ (Sistema

de Autodiagnéstico, 2001).
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?? Edrategias de Reemplazo. Eda actividad le permite d empresario evduar como
esta preservando la capacidad de la empresa en un entorno dinamico, medicion de
la rotacion dd pesond e idetificacion dedlada dd inventario de recursos
humanos. “Las empresas son organizaciones activas, sujetas constantemente a
cambios tanto externos como internos. Puesto que cada uno de sus miembros
tiene su propia historia, constantemente se necesita sudtituir a algunos y
contratar a otros. Una organizacion sana tiene su propia gente para abastecer
estas necesidades con personal al que reconoce y ha venido preparando’

(Sgtemade Autodiagnégtico, 2001).
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IV.2.1 Evaluacion de los Resultados:
Esta seccion esta dedicada a la evaduacion de los resultados presentados por € sistema de
autodiagnostico, € objetivo es cotgar las actividades y acciones a tomar que € Sstema
recomienda d empresaio mexicano con la Stuacion red de la empresa en edudio, se
dice red porque € ddema de computo no tiene una visén objetiva, no puede discernir
entre una U otra cosa porque no tiene intuicion, d sentimiento y la experiencia que los
directivos y consultores que Arce Tools poseen. Estamos conscientes de que € objetivo
de dgema es presentar un panorama generd que guie d empresrio d logro de sus
objetivos, pero es necesario seber qué tan acertados fueron los resultados arrojados. Estos
on reflgo de la formulacion de preguntas bien disefiadas en cada tdpico, mismas que son
e resultado de una investigacion desarrollada por personas de experiencia y expertas en
la materia, ademds de un equipo de gpoyo que asegura la comunicecion entre d
empresxrio mexicano con el sdema de astodiagndgtico, de td suete que d usuaio
comprenda correctamente la preguntas y respuedtas ofrecidas por d Sdema paa que

pueda sdleccionar la respuesta que més se acerque ala situacion de su empresa.

Laestructura de los resultados, esta formada por tres secciones:

En la seccion generd d sgema muestra un seméoro que indica la condicion exacta en la
gue se encuentra la empresa con respecto a la seccion que e eta evduando, esta parte se
ilutra greficamente indicando con la luz verde, paa d caso de que la empresa esté
redizando las précticas correctas, amailla para Stuaciones donde sea necesxrio trabgar,

pero gue indica que las actividades redizades no estén dd todo equivocadas, por Ultimo,
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la luz rgja muesra una sefid de derta recomendando que es necesario condderar agunos
agpectos que @ empresrio no esté considerando dentro de sus actividades diarias 0 en su
defecto se encuentran muy descuidadas. Junto d seméoro d sgema indica d pefil de
las respuestas sdeccionadas en casa seccion, de manera que e comentan las practicas y
agunas de las soluciones referentes ala seccion.

A renglon seguido se describen précticas mas especificas, de igud manera se platica €
resultado de las respuestas obtenidas por d Sstema dando consgos'y recomendaciones.

Por Ultimo, d dgema liga précticas especificas a redizar en cada tépico, de td forma
gue £ le da d empresxio de manera explicita actividades a redizar para mgorar las
condicionesy précticas en las que la organizacion se encuentre.

El detdle dd sem&oro informa sn necesdad de ler a manera gréfica e intuitiva la
Stuacion generd de la empresa en cuanto a ese tdpico, lo cud se conddera acertado, y
muestrad estudio y profesondismo que existe detrés dd sistema de autodiagndstico.

Por dltimo, la liga donde se exponen las actividades especificas a redizar son la parte
medular de la evduacion debido a que exponen actividades concretas que d empresario
deberaredizar afin de mgorar condiciones especificas de la organizacion.

Una vez expueto como es que d dggema aroja los resultados por cada tdpico, a

continuacion se comentan para cada una de las secciones eval uadas.

Direccion y Adminigtracion

En ese punto € sstema aconsga (ver Anexo A, pagina 177) la necesidad de contar con

una mison daa, en téminos de definir y comunicar cud es la razon de ser de la
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empresa. En la determinecion dd andiss edratégico: fuerzas, oportunidades, debilidades
y amenazes, d dgema proporcona informacion necesria para definir los objetivos de a
donde la empresa debe llegar, sempre buscando d cumplimiento de la mison. Ege
andisis identifica los recursos internos con los que la empresa cuenta para hacer frente d
dague exterior, ad como todos aguelos de los cudes caece, y conocer SuUS
vulnerabilidades para redizar planes de accion que sSrvan paa minimizalas o
eradicalas de la organizacion, ademas proporciona informecion de la dtuacion de la
empresa con respecto a exterior, como es la relacion con los organigmos tades como:
proveedores, dientes, competidores y organismos gubernamentdes, para de igud forma
redizar tareas encaminadas a sacar provecho de los indicadores externos, asi como para
trabgar en contra patida a €los. Definitivamente d Sstema de Autodiagnéstico
proporciona buenas recomendaciones a los empresaxrios de Arce Tools en cuanto a eda
seccion e refiere. S bien es cieto que exisen aess que la empresa en cuestion tiene
bien claras, y dgunas otras donde es necesio trabgar. Por condguiente, a manera de
recomendacion se propone;

Es necesrio no perderse en los problemas cotidianos que en un momento dado
pueden desviar los esfuerzos redizados y no dcanzar los objetivos Edas actividades
impiden o limiten la vigén dd directivo para identificar nuevas fuerzas, oportunidedes,
debilidedes y amenazas generadas por d mundo dinamico en d cud vivimos,

La fdta de un plan que drva paa identificar y condruir ventgas competitivas
hace vulnerable d negocio, ya que hay muy pocas bareras para impedir que otros se

gueden con sus mercados.
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Congderando € mercado locd esfécil identificar varias ventgas competitivas:

Maguinariay equipo de dta tecnologia dificil de encontrar en lalocdidad.

Persond dtamente capecitado, joven y con digponibilidad de aorender; los
participantes en las diferentes &eas de la empresa son profesionistas y con estudios de
podgrado que saben como encaminar a la organizacion d logro de los objeivos la
juventud y la digoonibilidad de gprender los coloca en una Stuacion preferente que puede
llevr a la empresa d cumplimiento de sus objeivos, a diferencia de empresarios
tradiciondes cerrados a los riesgos y cambios necesxios a redizar en su organizacion
paa poder tener la flexibilidad necesaria para satifacer las demandas dd mundo donde
vivimos. Otra ventga competitiva es que Arce Todls es una empresa joven que, S bien no
tienen experiencia y éda pudiera ser una desventga, S tiene la flexibilidad de adaptacion
alos nuevas mercados.

En d campo internaciond, agunes de esdtas ventgas pudieran dgar de serlo, es aqui la
oportunidad de identificar ventgas competitivas redes para competir en  mercados
internacionales.  Arce Tools definitivamente tiene la tarea de identificar cudles serian
edas ventgas, afin de lograr una penetracion exitosa a mercados internacionaes.

En cuedtion de definicion de procesos y documentacion de procedimientos, Arce Tools
tiene gran ventga, la tarea agqui es establecer una funcion dentro de la organizacidon que
funja como controlador de documentos, que tenga la tarea especifica de mantener
actudizados todos y cada uno de los procedimientos que formen  manua de cdidad de

la compafiia y que asegure su correcta difusdn en los departamentos de la organizacion,
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ad ocomo congruencia de las adtividades diaias con d contenido de dichos

procedimientos.

Competencia

Uno de los objeivos primordides de cudquier empresa es lograr mayor nimero de
ventas, para lograr eto uno de los consgos que € Sdema propone, €s mantener una
relacion muy edtrecha con d cliente, de td manera que congantemente la organizacion se
dé cuenta de sus necesidades y lograr anteponer soluciones de td forma que sempre s
cumplan las expectaivas que tiene d mercado hacia los productos ofrecidos, dando como
resultado mantener la ventgja competitiva que ofrezca rentabilided ala empresa

Otro punto importante es desarrollar fuentes de informecion que permitan identificar
periddicamente la poscion que guarda la empresa en téminos de paticipacion de
mercado paa redizar planes de accion que permitan incrementar los indices que
muedtran las invedigaciones antes mencionadas. Ademas Srve de gooyo para identificar

nichos de mercado que presenten aguna nueva oportunidad y segmentar claramente los

clientes progpecto.

En la préactica Arce Tools, compite con empresas de gran tamafio y experiencia, adgunas
de dlas establecidas en la Ciudad de México, especificamente hablando de competidores
para € ramo de mudas abradvas, exige un competidor llamado Augromex SA de CV,
seglin directivos de Arce Tools, este competidor se epecidiza en la produccion de ruedas

de deshaste, pero utilizadas en productos de acero 1o cud no representa amenaza agung;
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ademés las invedigaciones que s han redizado referente a este proveedor informan que
no es sno hasta hace poco tiempo, que implementd una cdula de produccion dedicada a
la fabricacion de ruedas de diamante, las cudes figuran como un producto dtamente
competitivo con los bienes que Arce Tools ofrece.

Utilizando la experiencia de la familia de Arce, dedicada a la digtribucion de todo tipo de
brocas de corte y que paa redizar mgor su funcion, consume los discos adrasvos en
cuestion, edta rlacion fadilita la identificacion de nuevas marcas, cambios e innovaciones
en los productos ligas de precios d consumidor y didribuidor. De td manera que
cuenta con informacion fidedigna Util para d desarrollo de estudios compardivos de los
productos fabricados contra los de la competencia, ademés en un momento dado se puede
identificar la preferencia de los dientes por td 0 cud marca o producto, identificar & por
qué de exa preferencia y tratar de implementarla en las mudas producidas por Arce
Tools Todo lo antes mencionado presenta un activo importante que gooya la eaboracion
de una edraegia de penetracion a mercado. La desventga principa es que la marca de
Arce Tools no es conocida y esto podria frenar un poco la respuesta de los dlientes hacia
e producto.

Por otra pate, los problemas generados por la produccion y financiamiento pueden
digraer la aencion de los directivos y peder d enfoque hacia los competidores y los
clientes La edabilidad econdmica de nuestro pais es una amenaza latente que se
conviete en un problema para edablecer compromisos financieros con  proveedores
extranjeros de mequinaria y equipo, 0 en la daboracion de flujos financieros de largo

plazo.
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Como es naurd en toda nueva empresa, optimizar las &eas de comercidizacion,
produccion y finanzas es una tarea complicada; de td forma que se deben trazar metas
claras y medibles encaminadas a resolver poco a poco edta probleméica Sin embargo se
aconsga comenzar por € &ea de comerddizacion. Esta proporciona informacion nueva
gue e debe ir resolviendo conforme se desempefia, por gemplo:

El gercicio de venta expone la aceptacion del mercado con repecto d producto
en cuedion de cdidad, precio, empague sOlo por mencionar dgunos gemplos. En cuanto
* comience a vender d producto se puede tener retrodimentacion entre cliente y
digribuidores, td vez se identifiquen aspectos que no se habian condderado y que no
sean dificiles de resolver.

Por otro lado desplazar @ producto genera ingresos financieros que ayudaran en
gran medida aresolver g por lo menos, aminimizar ete tipo de problemética

La cregtividad para redizar edrategias de venta, seguramente se presentara d
poner en préctica la lectura de mercado, es més facil saber qué hacer 9 conozco cudes
son las debilidades y necesdackes del mercado.

Todo eso en su conjunto propone los mecanismos que gengran las edrategias de mgora

continua, con € fin de mantener la ventgia competitiva

Conocmiento del Mercado
“La mgor manera de llegar d mercado con un producto es hacerlo experimentando y
perfeccionando a patir de su experiencia de aplicacion. Eqo implica un reconocimiento,

desde € punto de vida dd diente, de la necesdad que satiface’ (Sema de
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Autodiagnddtico, 2001). Conforme eda ectividad s vaya dando es podble identificar
aqudlos mercados que dgnifiguen mayor rentebilidad para la empresa, a patir de la
recopilacion de informacion y conforme € tiempo pase, va a ser podble identificar las
necesdades y tendencias que d mercado vaya exigiendo. Paa gpoyarse es importante
consultar otras fuentes de informacidn como las Camaras de comercio, agencias de
investigacion de mercados y por qué no, las empresss competidoras, es de vitd
importancia tratar de abrirse con los competidores pues juntos pueden idear edraegias
para desplazar mgor d producto. También es vitd recordar que entre més informacion se
presente mgores resultados y recomendaciones daran los estudios que para este fin se
redicen.

“Comparta lo que puede compatir y reserve lo verdaderamente exclusvo’. (Sistema de
Autodiagnagtico, 2001).

Hasta aqui se ha expuesto 10 que en referencia a este tdpico d sstema de autodiagnéstico
recomienda. S bien es cieto que s coincide en mucho con estos resultados, no hay que
olvidar que una de las fuerzas y fuentes de informacién de mercados naciondes son las
empresss con mas de 20 afios de experiencia en d giro de comercdizacion de
herramientas de corte, propiedad de otros miembros de la familia Arce. Por otro lado es
importante recordar que Arce Tools es una empresa productora de nueva creecion, la cud
estd aravesando por periodos de edtabilidad y agprendizge en cuestiones de produccion,
por lo que la actividad de venta se et haciendo de manera cuidadosa apoyados en estas
empresss familiares, que drven principdmente de fuentes de informacion, la cud s

utiliza para redizaa mgoras y gudes a los procesos productivos. Arce Tools
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especificamente ha identificado cuellos de botdla en € proceso de dfilado de las broces,
por lo cud eda fabricando herramientas que ayuden a resolver esta problemdica, en este
sentido 2 hace la recomendacion de daborar un plan de trabgo que ayude a monitorear
e desarollo de las méguinas y herramientas necesarias para acderar los procesos de
dilado de las brocas. Consderando eto como € Unico impedimento para satisfacer la
demanda dd mercado y ofrecer € producto en volimenes aceptables.

Para d caso de las mudas dorasvas se cuentan ya con pedidos regulares, los cudes han
generado buenos resultados en cuanto arendimiento y cdidad e refiere.

Hablando dd mercado internaciond, fdta mucho por hacer, Arce Tools en la actudidad
etd en negociaciones y plaicas con una empresa colombiana interesada en contratar
savidos de magquila, bgo esa drcungancia Arce Tools puede desarrollar productos con
la cdidad requerida  Sin embargo, para que Arce Tools venda productos bgo su propia
marca y medios de distribucion, es importante desarrdllar una investigacion de mercado
gue ayude a identificar cudes son los mercadbs internaciondes que Sean convenientes
aacar, condderando tendencias de la indudtria, importaciones y exportaciones, Stuacion
econdmica, politica y socid, bareras arancdaias y un Sn nimero de detdles que la

actividad de exportacion exige.

Comerddizacion

Hablando de comerddizacién d Sdema de Autodiagndgico, nos recomienda o

Sguiente
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Con d fin de multiplicar las ventas seria necesaria la apertura de nuevos centros de
svicio y ventas o identificar didtribuidores efectivas, y en dltimo caso redizar dianzas
con aguelos digribuidores robustos en los mercados a los que s desee aacar. Al
digtribuidor nunca se le debe ver como su competidor, 9 es asl, sr& mgor que busgque un
cambio; ademés su didribuidor debe ser dguien en quien catfiar, dguien que esté abierto
a negociar acuerdos, nunca a aqué que se someta a las condiciones que ugted le imponga,
pues en los momentaos dificiles no va a ser posible contar con dlos.

La tarea de cuidar la mezcla de productos, con € fin de asegurar agudla que sea la mas
rentable y conveniente para la empresa, 2 debe redizar de manera periddica, recuerde
gue las necesdades de los dientes cambian y los codtos de digribucion pueden cambiar
por cada linea de producto.

La necesdad de edablecer compromisos de venta con sus vendedores o, en otras
paabras, es importante definir metas de ventas y monitorear constantemente que se esté
trabgando adecuadamente paralograrlas y gercer control cuando Sea necesario.

La tarea no termina con € smple hecho de vender, € dliente debe estar seguro que €
producto edta regpddado por una organizacion configble, por lo que e necesio
edablecer candes accesbles a los clientes donde elos puedan externar sus quegas y
reclamaciones, recuerde que los comentarios son un recurso vaioso de informacion para
laempresa

Sempre suminisrar como pate dd producto materides de gpoyo pues condituye un

eemento fundamental para reforzar la capacidad de gorovechamiento del producto, o en
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U defecto paa d caso de los vendedores un materid de gpoyo puede fortdecer las
posibilidades de venta

Como ya s ha venido comentado en puntos anteriores, Arce Tools en una empresa de
nueva creacion por lo cud, como estraegia de ingreso d mercado, tienen @ objetivo de
utilizar a las empresas familiares relacionadas con la comercidizacion de herramientas de
corte, ademés de que estas empresas también se consderan dlientes findes puesto que
utilizan las muelas abrasvas para dfilar las brocas que a su vez, a manera de senido,
ofrecen a sus clientes. En resumen, la linea de herramientas de corte va a ser didribuida
por comercidizedoras de mucha experiencia y reconocimiento en € mercado, mientras
gue la otra linea de productos de Arce Tools va a ser consumida en gran parte por la
mismafamilia pero a manerade consumidor find.

Sin embargo Arce Todls tiene ya objetivos a largo plazo donde se externa la necesdad de
crear sUs propios candes de didribucion y venta, es aqui donde va a ser necesio
conaultar las recomendeciones dd Sigema de Autodiagnogtico, pues se conddera que son
de gran utilided.

Para d caso de los mercados internaciondes, Arce Tools tendra la necesidad de gpoyarse
en informacién y edudios concienzudos, como @ desardllado en d capitulo 5, que
determinen la mgor manera de hacer negocios en € pais que s haya escogido como
meta Una vez redizada edta tarea se podra determinar con mejor exactitud los medios y
candes de digtribucion que més convengan alafirma

Codos.

Enlo que aeste caso serefiere d Sstemade Autodiagndstico expone lo Sguiente:
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“La optimizacion de codtos es un proceso permanente que debe de edar respadado con
datos ciertos y con objetivos concretos. Los objetivos y edrategias deben de ser definidos
por los directivas a partir de conocimientos técnicos sdlidos. Evdle en qué medida esa
informacion estd4 redmente digponible y en qué medida s emplea efectivamente para
tomar decisones’ (Sstema de Autodiagnogtico, 2001).

El uso de infformacidn de cogtos debe definir en gran medida las decisiones referentes a
produccion o comercidizacion. Por lo que s recomienda hacer sSsemdicamente un
andiss de cosobeneficio de todas las funciones de agpoyo indirecto a la produccion,
como es e caso de compras, Ao por mencionar un gemplo.

Las précticas de contabilidad representan una actividad que normamente se subcontrata,
sn embargo es necesario evduar la poshilidad de redizar ese tipo de actividades de
manera interna en cuanto las condiciones de la empresa lo permitan, eso con € objetivo
de tener informacion més precisa y oportuna para evauar la marcha dd negocio, pues es
probable que s edén tomendo decisones Sn d nivd propio de andids los codos
pueden edar a la deiva y es necesxrio que dguien tome la responsabilidad de
controlarlos.

En cuanto a produccion se refiere, se recomienda establecer una estructura de costos para
cada linea de producto, ademas tratar de identificarlos a su mayor detdle para tener una

mejor vishilidad de donde es que se ariginan y como se pueden reducir.

Condgderando € futuro es posble anticipar competencia més cerrada, y una de las amas

puede ser la reduccion de costos Sin embargo también es necesrio fomentar la
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comunicacion entre las aess, a fin de que las dudas se aclaren antes de que dgnifiquen
CONSECUENCias Costosas.

La fdta de cdidad puede resultar muy costosa en cuedtion de retrabgos en € caso de
produccion. La compra de materia prima a precios dtos, 0 de mda cdidad originada por
la fdta de un andisis peciso de proveedores en d caso dd departamento de compras, y
dgar de vender por maa cdidad o por un md servico a los consumidores para d caso de
los digribuidores, representan gemplos de como la fdta de cdidad redizada en cudquier
area dfecta a la organizacion, por lo que todos los participantes de la organizacion deben
edar concientes de lo importante que es para la empresa d redizar bien, a la primera, d

trabgo diario.

Personal

Las tendencias organizaciondes indican que gran pate dd vaor de las organizaciones se
encuentra en su persond, la madurez de una empresa 2 puede medir en base d grado de
conciencia que la firma tenga de edta Stuacion. El cuidado dd persond que labora en las
empresss puede dgnificar € nimero de ventgas competitivas sostenibles con respecto a
la competencia, la incorporacion de tecnologias y métodos de trabgo, son un buen medio

para desarrollarlas.

El Sstema de Autodiagnéstico encontrd la necesdad de crear una estructura de puestos

en fundon de las necesdades de la organizacion, éda se viene desarrollando pero de

forma empirica, y es necesrio que = lleve a la practica peo de manera oficd, de td
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forma que s pueda desarrollar la descripcidon de los puestos necesarios para la operacion
generd de la organizacon. Un puesto es un espacio en la organizacion con cietas
caracteridicas donde se destriben las funciones que se deben desempefiar para cumplir
con los objetivos de la organizacion; a partir de estas caracteridticas se busca a la persona
gue mgor las cumpla, condderando su experiencia y persondidad. Td vez sea imposble
encontrar a dguien que cumpla exactamente con la descripcion del puesto, es agui donde
gplican los planes de desarrollo y entrenamiento que la empresa debe of recer d persond.

Un ddema de reclutamiento contribuye a meorar las dternativas de sdeccidn de los
mejores progpectos posbles, 1o cud en muchos casos puede s determinante en @ éxito
de su empresa El ssema recomienda aplicar evauaciones de normes de competencias
labordes naciondes o internaciondes que sean aplicables a su organizecion ademés de
los exdmenes tradiciondes (Técnicosy Pscométricos).

La demanda de una actitud de servicio por parte de los empleados s0lo se logrard S éstos
se encuentran satifechos con las politicas de la organizacion. Establecer tabuladores de
sueldos competitivos basados en estudios dd mercado labord y ofrecer una gama de
incentivos no econdmicos, pueden s un buen comienzo para fincar una respuesta
favorable destk € empleado haciala organizacion.

La rotacion puede ser una sefid de que eto no se edta logrando, pero no sempre éta es
mda también es posble que represente oportunidedes de renovacion, una forma de
prevenir ete fendmeno es mediante la creecion condante de oportunidedes de

crecimiento en todos los érdenes.
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Para referirnos d caso Arce Tools, podemos encontrar en primera ingancia que la
mayoria de los puestos estan ocupados por miembros de la familia, de dguna manera esto
es norma y naturd, b que se recomienda como primer paso es la reviSon de la edtructura
organizaciond mediante la definicion de a&eas con su respectiva definicion de puestos;, es
aqui donde s va a determinar quién cumple cabamente con la descripcion de su puesto y
los cursos 0 entrenamientos que e necesitan tomar para cumplir con € pefil. Una vez
desarollada la edtructura organizaciond es necesario mantener un registro completo del
pesond que labora dentro de la organizacion donde se documente la trayectoria
profesond, las aspiraciones, las habilidedes, @ hidorid de suddos y remuneraciones,
paa as contar con informacion para condderar d recurso humano en posibles asensos,

de td forma que se ofrezca un plan de desarrollo justo paratodos.
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I'VV.3 Segundo sitio de I nternet evaluado:
Como segundo sitio aevaduar, seidentifico la pagina

http:/AMww.S em.gob.mx/s em2000/spyme/ SnoelI ntranet.asp

enlacud d Sgema | | Figura 4.8 Mapa del Sistema SNOE, Fuente: Propia
SNOE
Nacional de — 2Qué es el SNOE? |
. ., Guia Basica del Exportador
Orientacion al _| P |
—| Guia Practica de exportacion |
Exportador, ofrece Guia det prod exportable |

Guia préctica orient exportador |

uno delos Stios

Guia avanzd orient exportador |

més completos — Preguntas y Respuestas FAQ |

— Autodiag producto potencial |

paa orientar a la

Guia det producto exportable

empresa.

Sist Nac Orient Exportador

Proporciona  ademés L{ Directorio de Modulos |

de guias basicas, intermedias y avanzadas, una evaduacion de su empresa, que permite d
futuro exportador reflexionar sobre las misves y auto evduarse a fin de corregir aguellas

areasdébiles.

La pagina principd dd Sisema Naciond de Orientacion d Exportador, ofrece un men

con las Sguientes opciones.
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Figura 4.9 Mapa dd Sistema SNOE, ;Quéesel SNOE?,

Primer Men(. Este ment explicad objetivo dd Fuente: Propia

I SNOE I

Sstema Nacional de Orientacion al Exportador

¢Qué es el SNOE?

(SNOE):

Guia Préctica de exportacion

T L1 L

Guia Basica del Exportador |

Preguntas y Respuestas FAQ

?7? ¢Qué es é SNOE?. El Sgema Naciond de

—1 Autodiagndstico p/conocer potencial

Orientacion  d Exportador (SNOE)

il

Directorio de Médulos |

proporciona un servido pesondizado de orientacion y  asesoria grauito  en

maeria de comerco exterior d empresrio que lo desee no importando su
expeiencia en d procen exportador. ASmismo, integra y ofrece informacion
sobre los servicios que brindan las dependencias dd  sector plblico, Camaras,
asociaciones, organismos empresariaes e indituciones educdivas.

El SNOE opera a través de una extensa red de modulos de orientacion d
exportador (MOE's) ingdados en todo d pais, con una metodologia que permite

a empresario adentrarse rgpidamente en € proceso de la exportacion.

Figura4.10 Mapa del Sissema SNOE, Guia Basica del

) Exportador, Fuente: Propia
Segundo Menl. Guia Basica del Exportador | - ||

Eda liga tiene un hipavinculo hada la pagina — ¢Qué es el SNOE? |

—| Guia Basica del Exportador |

http:/Avww.bancomext.gob.mx/, sSn embargo, una

—| Guia Préctica de exportacion |

vez que £ encuentra en la pagina de Bancomext, L[ Preguntas y Respuestas FAQ |

no es msble IOCd|Za dc')nde [52) mwmtra esta — Autodiagnéstico p/conocer potencial

—| Directorio de Médulos

guia, y por tad motivo s pierde la continuided de la
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navegacion. En definitiva no hay una liga explicita que nos indique que nos encontramos

enlaGuia Basica del Exportador.

Tercer Menud. Guias Préacticas de Exportaciéon. Para iniciarse en € nuevo mundo de la

exportacion, 2 hace necesario (ademés de haber respondido stisfactoriamente @ Sistema

de Autodiagnéstico), que d Figura4.11 Mapa del Sistema SNOE, Guia Préctica de
| SNOE || Exportacion, Fuente: Propia
exportador determine antes de nada — £Qué es el SNOE? |

—| Guia Basica del Exportador |

el producto a exportar, las ventgas

—| Gufa Practica de exportacion |

de su producto y conocimiento de su — o |

CompaenCI a dae,ml nar su ma.cmo —| Guia préactica orient exportador |
—| Guia avanzada orient exportador |
mda, Conta con |a aructura —| Preguntas y Respuestas FAQ |

—| Autodiagndstico p/conocer potencial |

organizeciond adecuada paa la

—| Directorio de Médulos |

exportacion, hacer un andliss dd mercado meta, conocer la cultura del pais a donde s
van a colocar sus productos y preparar la mezcla mercadotécnica adecuada para penetrar
en e mercado. Para cubrir con estos objetivos, este menl cuenta a su vez con los

sSguientes menls

?? Guia para la determinacion de un Producto Exportable. Ede mend permite
determinar bascamente @ producto a exportar, ya que para iniciar la exportacion,
% requiere como condicion necesaria contar con un producto. En este sentido,

eta Guia presenta dternativas para detectar un producto a quienes piensan
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comercidizar, ya que quienes tienen interés en ser productores primero deberan

tener la experiencia como productor y después pensar en la exportacion

? Guia préactica de orientacion del exportador. El éxito de las empresss
exportadoras deberia basrse en hechos conocidos y previamente andizados, qué
les permitid determinar su capacidad exportadora o las aternativas para lograrlo.

Este men( |e permitira conocer esas cgpacidades parad logro dd objetivo.

? Guia avanzada de orientacion al exportador. La actividad de exportar trae
congigo toda una probleméica, en esta guia se orienta y se aconsga d exportador
como asegurar la trangparencia y solidez en las negociaciones con € comprador,
la sdida de mercancia su tradado, recepcidn y pago de manera exitosa y
eiciente. De td forma que eda actividad se redice de manera sodtenida y

represente un &rea rentable parala organizacion.

Cuarto Menu. Preguntas y Respuestas mas Frecuentes del Proceso Exportador.

El propdsito de esta seccion es presentar d empresario una guia de comercio exterior, a

manera de preguntas y respuestas.

Las preguntas son aguelas que con mas frecuencia se formula € exportador mexicano.

Edte cuestionario proporciona los dementos necesarios para que las empresas conozcan 'y

* preparen adecuadamente en diversos campos de la actividad de exportacion. Ademés

expone |as principaes fuentes de informacidn que dan apoyo a cadatema.
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Quinto Menu. Autodiagnéstico para Conocer su Potencid Exportador

Presenta un cuestionario de evaduacion que le sr4 de utilidad para determinar € potencid
exportador de su empresa. En base a las respuestas  sstema emitira una evduacion y un
breve diagnddtico. Pogteriormente € empresario encontrara una gua para desarrollar las
actividades que € ssema recomienda redizar para encaminar a U empresa a convertirse

en exportadora.

Sexto Menu. Directorio de Mddulos de Orientacion d Exportador en la Replblica
Mexicana En ede gpatado d Sdema presenta d usuaio un mgpa de la Replblica
Mexicana, donde d mediante & mouse puede sdeccionar € Estado de la Replblica, dd
cud necesta sdber donde locdizar centros de informacidn, donde le pueden orientar. Una
vez Heccionado d Edado, d dgema despliega una liga de organizaciones plblices y
privadas, mostrando la direccion exacta, ciudad, teéfono, persona con quien acudir y en
agunos casos direccidn de correo eectronico.

Algunos gemplos de |as organi zaciones enlistadas se mencionan a continuacion:

Secretariade Desarrollo Comercid y Turigtico

Centro Empresarid COPARMEX

Gobiernos Edtadesy Municipaes

Secretariade Desarrollo Econdmico

Universidad Politécnica Hispano Mexicana,
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Séptimo Menu. Sdade Conversacion SNOE

Eda opcidn tiene un  hipervinculo d gtio Internet www.secofi-chat.gob.mx  sin embargo,

d momento de la invedigacion y heda la fecha de impreson de este proyecto de
investigacion, dicho stio no edaba trabgando, por lo que no exige cortinuidad en ese
punto. Por lo que no se induyo en d diagrama (mapa dd stio) dd SNOE representada en

lafigura4 X
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I'V.3.1 Evaluacion de los Resultados:

El Autodiagndgtico para Conocer su Potencid Exportador, se divide en secciones con sus
respectivas lidas de preguntas en las que 0lo puede contetarse SI 0 NO por cada
pregunta; sin embargo, un inciso contiene Mas de una pregunta con SHlo una opcion de
repueta  Seguramente son muchas las ocasones en las que d planteamiento de la
pregunta no satisface dd todo a empresaxrio para poder eéegir una u otra respuesta; en
ete cao d prograna no aroaa resultados fidedignos, pero  provocd  un
autocuestionamiento en € empresrio que podra llevarlo a redizar acciones y resolver
problemas. Los resultados dd Autodiagndstico son presentados por € sSstema mediante
la enumeracion de un puntge obtenido de un totd de den puntos. Las recomendaciones
gue aroa € gdema correponden a rasgos de puntge amplios, por lo tato, la
ugerencia es generd y no ofrece d empresario una evaduacion precisa que le indique
exactamente cud es é camino a seguir.

A renglon seguido se encuentra @ texto de la recomendacion, y a continuacion se sugiere
conaultar la Guia préctica de Orientacion d Exportador en los apartados que gparecen a
manera de liga. Se explica en qué consgte cada uno de estos apartados y e sefidan las
indituciones, dtios de Internet y dependencias de gobierno que ofrecen mas informacion
a respecto.

Edas recomendaciones podrian parecerle superficdes d empresxrio y, en ocasiones,
desmativarlo, ya que d sstema no le estd dando actividades especificas a redizar para
cumplir con lo expueto en cada seccion, 0lo etd sengbilizdhdolo por medio de

preguntas'y le recomienda instancias asesoras.
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Andizando las recomendaciones redizadas para la empresa en edudio, d Ssema sugiere
la necesidad de contar con un producto competitivo que se pueda ofrecer en los mercados
naciondes e internaciondes, una vez que £ haya sdeccionado d producto a exportar
Sria necesxio determinar la manera mas conveniente de exportar  producto, S de

maneradirecta o mediante un intermediario.

Al comparar este resultado con € edtatus en que Arce Tools se encuentra, no es dificil

afirmar que se cuenta ya con un producto de cdidad que en corto plazo se podra locdizar

en los mercados internacionaes.
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V.4 Aportacidn delas paginas de Internet evaluadas, al Plan de Exportacion
Propuesto.

Las paginas de apoyo que = enlistan en los puntos dd Plan de Exportacion Propuesto, son
d resdtado de la invedigacion y tiempo extensvo de navegacion dedicados para €
desarollo dd presente proyecto, es importante resdtar que no se duda de la exigencia de
muchas otras pagines que Sn duda son de gran gpoyo para redizar un plan de exportacion,

mismas que no fueron identificadas por los autores del presente trabogo.

Resumen Ejecutivo

Perfil de la Empresa.- Paa d desarollo de este punto, se conddera que
Internet no proporciona informecion esencid puesto que nadie megor que d
empresario conoce las caracteristicas de su empresa. El Internet  puede
presentar la decripcion de un pefil empresrid, pero d desarollo ded
contenido es responsabilided dd empresario.

Naturaleza de producto y ventgjas competitivas- La naurdeza de
producto esta definida por las caracteridticas propias del producto, por lo aie
tampoco se encontrard en Internet gpoyo adguno para @ desarollo de este
gpartado.

Con respecto a las ventgas competitivas, los dos Stios evaduados tratan de
senghilizar d empresario sobre inicdiar o no la atividad de exportacion
dependiendo dd edatus del producto que se desea exportar. En d Sitema de
Autodiagnodtico, dentro dd gpatado competencia, se abordan las ventgas

competitivas y cuediona d empresario de td manera que pueda redizar
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tareas encaminadas a sostener una poscion competitiva a pesr de las
acciones que redlicen los competidores.

| dentificacion de mercado meta.- Ad mismo d SNOE (Sstema Naciond
de Orientacion d Exportador) en su seccidn de mercado también senshiliza
a empresario en cOmo y qué consderar paraidentificar € mercado meta.

Sn embargo, sa decison dd empresario, junto con sus colaboradores,
determinr cud e d mecado adecuado para su  producto, esta
responsabilidad también es gpoyada por pagines Internet que proporcionaran
informacion variada de tamafio de mercado, bareras aancdaias y no
aancdarias, volimenes de importacion y exportacion, PIB, PIB per cgpoita,
agpectos culturaes, tendencias de indudtria, tendencias de mercado, tratados
comercides, oficinas de gooyo, y otros factores que le permitirén tomer la
meor decison:

http:/Amww.uncted.org/traingindex.htm

http://csusm.my/untraingtrainshtml

Descripcion del Negocio
Antecedentes.- Este es otro punto en € que Internet no proporciona ayuda,
ni e espera que lo haga, puesto que £ desarrolla en la trayectoria de la

firma

Declaracion de Pdlitica de Calidad.- Dentro de Direccion vy
Adminisracion en d Ssema de Autodiagndgico se trata de apoyar d

empresxio para que desarrolle un Ssgema de cdidad completo, sugiriendo la
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necesdad de establecer politicas de trabgo para ofrecer un marco seguro y
homogéneo.
http:/Amwww.economia.gob.mx/wb/distribuidor.jp?2seccion=85

hittp:/Awww.economi a.gob.mx/wi/distribuidor.jp7seccion=160

Misiony Visién de Arce Tools.

Mision.- “La razon de ser de la empress’. Esta debe ser desarrollada
Unicamente por los propietarios y paticpantes de la  organizacion.
Definitivamente es vdido que paa su desarollo la empresa se gooye en
aseores externos, en d sstema mismo de autodiagndgtico y en dras fuentes
que se congderen Utiles.

Cuerpo Directivo

Dentro de ede agoatado @ plan de exportacion propuesto expone los
dguientes puntos Antecedentes de accionidas y cuerpo directivo, Estructura
organizeciond y Asesores externos para € aea interneciond. Las paginas
evduadas no proporcionan una guia dedlada paa su desarollo, sSn
enmbago d Sgema de Autodiagnégtico en su aea de Direccion y
Adminidrecion, dentro de Organizacion  Adecuada, proporciona  d
empresrio una idea para que s manterga una edtructura organizaciond
adecuada a las necesdades de la empresa. Por otro lado también dedica todo
un agpartado en € que expone puntos importantes a tratar dentro del &rea de
recursos humanos que describen tareas importantes para impulss €

desarollo dd persond.
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Descripcion del producto

Productos- Ege es otro punto en @ cud las péginas de Internet evauadas
no proporcionan ayuda dguna para U desarollo, nadie mgor que d propio
empresario  para mencionar con detdle las caracteridticas dd  producto
exportable.

Definitivamente d mgor punto de patida es contar con un producto
competitivo que supere d de la competencia en gudos preferencias 'y
lucion de necesdades dd diente S s ha obtenido una buena aceptacion
en U mercado domédtico, tendra mayores probabilidades de éxito en €
mercado exterior, de lo contrario es posble que € producto no cumpla con
e grado de compstitividad que se requiere en € mercado meta, asi que sra
recomendable trazar planes de accion que le pemitan, por un lado,
minimizar las desventgas, y por d otro, desarollar las caracteridticas
desegbles en d producto y después de esto, entonces iniciar las acciones de
exportacion.

Cladficacion arancdaria.- Este dato es de gran utilidad en € momento de
redizr la actividad de exportacion, pues a patir de d s redizan los
tramites y documentos necesrios El SNOE (Sigema Naciond de
Orientacion a Exportador), en su goatado de Arancdes y Regulaciones No
Arancdarias, cuestiona d empresario con respecto a la fraccion arancdaria,
en e que brinda recomendaciones para facilitar su identificacion.

http:/Awww.mexicos .comvtarifaltigi 96.htm (México, epafiol)

http://dataweb.usitc.gov/SCRIPT Stariff/toc.html (EUA, inglés)
http:/Mmww.itds.treas.gov/HTSindex.html

Pagina 74



Tecnologia, normasy calidad.

Tecnologia:

La pagina de Internet que estamos evduando en su agpatado de Asesoria
dentro de Tecnologia, despliega varias opciones que € empresario puede
conaultar a fin de obtener informacion para incrementar la competitividad en
los procesos manufactureros, locdizar asgtencia tecnoldgica para resolucion
de problemas y, por Utimo, paa conocer equipo y maguinaia de
vanguardia

http:/Amww.contactopyme.gob.mx/contenido temas.agn?Gpo=1& cTema=8&

INo=0& oper=

Normas:

En d Sdgema de Autodiagndgico dentro de la seccion de Direccidn y
Adminigracion, se aordan recomendeciones paa que d empresario
emprenda un dstema de cdidad, d cud esté formado por la documentacion
de sus paliticas, procedimientos de produccion y todos los procesos que s
redlicen dentro delaempresa.

hittp:/Awww.economia.gob.mx/wi/distribui dor.j g072seccion=85

hittp://wwwv.economi a.gob.mx/whb/distribui dor.jp?seccion=160

Calidad:
Dentro dd Sigtema de Autodiagnésico se senghiliza d empresario de las
consecuencias de la “No Cdidad’. Para € desarollo de este punto es

importante consultar las secciones de Direccidon y Adminigtracion y Costos.
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Principales productos competidor es y/o sugtitutos

En d apatado de Competencia, dentro ded Sistema de Autodiagnogtico, se
ofrece d usuario idess paa conocer mgor a sus competidores y sus
productos.

Ademéas, paa identificar los principdes productos competidores, se pueden
buscar en las pagines de gooyo, informacion de compafiias que produzcan
productos que compitan con @ bien que se desee exportar a fin de identificar
a donde venden, volimenes y otra informacion interesante. Para e e
recomienda usar la siguiente p&gina de gpoyo en Internet, S se cuenta con €
codigo deladasficacion indugtrid (SIC, SITC, NAICS), s=fadilitalatarea

http://webonlinews/default.asp

Mantenimiento y respaldo al producto.- Este tema va de la mano con la
cgpacidad de sarvicio que s le puede ofrecer d comprador. La Unica ventga
compstitiva que se ofrezca a los consumidores puede estar sudentada en la
cgpacidad de ofrecer buen servicio postventa y garantias de compra. Para €
desarollo dd presente tema, en € cuestionario de competencia que ofrece d
Sdgema de Autodiagnogico, d empresrio puede identificar la edrategia
para generar confianza en su consumidor con respecto a su producto.

Investigacion y desarrollo del producto.- Esta seccidn trata de evaduar €
grado de inversdn que e rediza en d producto y en € desarrdllo de nuevos
productos a partir de los gustos, preferencias de los consumidores. Entre més
S conddere este punto, meores ventgas compditivas se iran descubriendo
y golicando, de td forma que se traduzca en mas y mgores ventas. Tanto en

e Sdgema de Autodiagnddico, como en € SNOE (Sigema Neaciond de
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Orientacion d Exportador), se traa de motivar d empresrio a desarrdllar
mejoras competitivas en su producto.
Costos.- El Sgema de Autodiagnégtico aborda temas referente a costos,
pues sugiere que las empresas deben conocerlos para poder actuar sobre
dlos pues representan una variable que puede dissfiarse y planearse y no
smplemente experimentarse.
De igud manera  SNOE (Sigema Naciond de Orientacion d Exportador)
aborda este punto especificamente en la parte donde se define € precio de
producto, mencionando la necesdad de conocer a fondo los costos a fin de
determinar € precio que se debe ofrecer d comprador internaciond.
Valor dd producto para € cliente- Tanto d SNOE (Sstema Naciond de
Orientacion d Exportador) y d Sdema de Autodiagndgico, tratan de
enfdizar la necesdad de identificar las ventgas competitivas del producto a
exportar, por otro lado se orienta d empresario en diferentes &eas (Cogtos,
empague, bareras arancdarias, cdidad, transporte, servicio, entre otras)
mismas que le pueden ayudar a desarollar ventgas competitivas que €
consumidor gprecie, y sean édas las razones por las que € diente prefiera d
producto de su empresa.

Andlissdd mercado
Descripcion dela Industria.
Las paginas evduadas no gportan en este agpecto. Para definir la indudtria a
la cud pertenece @ producto exportable, se hace uso de las péginas de gpoyo
gue més addante se describen, las cudes requieren que € empresario cuente

con la fraccion aancdaia dd producto exporteble (Sstema Armonizado).
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Eda informacion es de vitd importancia paa que d empresxio andice la
gtuacion mundid de la indudria a la que pertenece d producto que se desea
exportar, y asl, conocer S la indudria en cuedtion tiene tendencia postiva,
negativa o se mantiene estable.

http://webonlinews/default.asp

Descripcion delaregion y/o pais seleccionado.-

Las péginas evduadas no gportan en este aspecto. Una vez que d empresario
ha decidido d, o0 los paises a exportar, es necesario conocer agpectos més a
detdle dd pais meta, como tendencias y estadidicas econdmicas, ambiente
politico, regulaciones de comercio y aduanas, entre otros més A
continuacion se enligan las pégines de apoyo de las que d empresaio puede
hacer uso parae desarrollo de este punto.

http://mww.usatrade.gov/Website/ccg.ns 20penDatabase

http://exeautivepl anet.com/community/default.asp

hittp:/Amwww.windowontheworl dinc.com/

http://mww.worldbank.org

http:/AMmww.imf.org

http://europa.eu.int

http://Mww.wto.org

Mercado meta- Paa abordar ese tema d Sdema de Autodiagndstico
ofrece un examen donde d empresxio puede andizar cOmo e exploran y
utilizan las sefides dd mercado paa desarollar una posicon  competitiva
Slida mediante d conocimiento dd mercado, su desarrollo y edrategias de

ingre0 y crecimiento de la participacion en d mercado. En la misma manera
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d SNOE (Ssema Naciond de Orientecion ad Exportador) cuestiona d
empresario sobre esta temédtica

http:/Mww.uncted.org/traingindex.htm

http://cs.usm.my/untraingtrainshtml

Investigacion de mercado.- Para la redizacion de este punto es necesario
contar con informacion muy variada y 10 més exacta posble, debido a que es
de ede estudio de donde se obtienen los datos que serviran para determinar
la meor edratega de ingreso d mercado. Los sStios de Internet evaluados se
limitan a trangmitir d empresario la importancia de hacer un edudio de
mercado, |e proporcionan dgunas sugerencias de qué buscar y donde buscar.

Para identificar € pais meta es necesxio contar con datos taes como:
Tendencias de la indudria a la cud pertenece d producto que se desea
exportar, principdes paises que importan @ mismo producto, en que
volimenes, tratar de obtener informacion sobre las empresss que forman
esas importaciones, precios de venta, precio de didribuidor, crecimiento de
la economia, PNB (Producto Naciond Bruto) PIB (Producto Interno Bruto),
Aspectos Culturades, Barreras no arancelarias, etc.

http://webonlinews/default.asp

http://www.usatrade.gov/Webste/ccg.nst 20penDatabase

http://my.tdctrade.com

http:/Amww.al adi.org/NSFALADI/SITIO.NSHINICIO

http://mww.worldbank.org

http://www.imf.org

http://europa.eu.int
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http://Mmww.wto.org

Andlisis de la competencia.- Una vez identificadas las principdes empresas
que s repaten d mercado, es necesxrio determinar @ tamafio y tendencias
del segmento de mercado que e desea penerar, identificar por empresa los
porcentges de paticipacion de mercado; como dguiente paso es determinar
las principdes marcas que £ mangan, luego sra necesario identificar las
caacteridicas superiores o inferiores (precio, cdidad, volUmenes de venta)
que tienen los productos con respecto d suyo, con la mayor objetividad debe
determinar las fuerzes y debilidades, qué ventgas tienen los productos contra
los de lacompetencia

Los sStios evaluados son enféicos en la necesdad de redizar estos estudios,
dentro de las pagines de apoyo se puede encontrar informacion d respecto,
de igud forma en las camaas, asodaciones indituciones de gobierno,
directorios especidizados, y representaciones comercides de los paisss
competidores.

http://webonlinews/default.asp

http://www.trade.gov/tditic/

http://web.ita.doc.gov/ticwebsteltic.nst/AF34FA880278BDD58525690D00

656C6H/3B884A COFF87831F85256926005340B 3 OpenDocument

Empaquey etiquetado.-

Cuenta d producto con envae y embdge lido paa la exportacion (que
protga d producto durante € transporte; que cumpla con las reglas de
gliquetado y regulaciones no aancdarias dd pais de detino y con las

funciones de promocion e informacion sobre @ producto)? Estas son agunas
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de las preguntas que d SNOE (Ssema Naciond de Orientecion d
Exportador), rediza d empresario, ademés de proponer caminos de accion d
respecto. Como paginas de gpoyo se cuentaa Banco de Comercio Exterior:
http:/mwww.bancomext.com/

Desventgjas y barreras de acceso al mercado.- Una vez redizados los
edudios de investigacion de mercados y andiss de competencia, sera mas
fécil e desarrollo de este punto.

El SNOE (Sdgema Naciond de Orientacion d Exportador), proporciona una
guia de como y en donde buscar informecion para d desarollo de ede
punto, Sn embargo s conddera un tanto insuficiente. De igud forma d
Sgema de Autodiagnodico, sugiere la necesdad de identificar y generar
condantemente ventgjas competitivas en los productos, pero no se expone d
empresxrio una guia més dedlada de como lograr la identificacion de las
barreras de acceso d mercado.

A continuacion se presentan agunes pé&gines de gpoyo que pudieran sarvir
parad desarrallo de este topico.

http://www.usatrade.gov/Webste/ccg.nst 20penDatabase

http://my.tdctrade.com/webdir/directory header.asp?catid=16

http:/Amww . weoomd.ord/ielen/CusomaWebSites/cusomsvebsites.html

http:/Mmww.WTO.org
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Operaciones

Consideraciones inter nacionales

Contratos

Egte tema es objeto de andiss dentro dd SNOE (Ssema Naciond
de Orientacion d Exportador), especificamente en la Guia Avanzada
de Orientacion d Exportador, es ahi donde se describen las déausulas
y dedles que debe contener un contrato de compra venta
interneciond.
Dentro de la dguiente pagina sera posble locdizar dgunas de las
moddidades que exiden paa desarollar contratos de comercio
internaciond, €édos son propuestos por d Banco de Comercio
Exterior. Los tipos de contratos que ahi encontraremos son:;

?? Compra-ventainternaciond de mercancias.

?? Comison, Represetacion y/o  Didribucion  Mercantil

Internaciond.

?? Maguila de Exportacion en € sector textil

?? Franquicia de Exportacion
Pagina
http:/Amwww.bancomext.gob.mx/Bancomext2001/ Template/Naciond/

default.jhtml 2seccion=73

Formas de pago.- Dentro de la p&ina dd Banco de Comercio
Exterior, en su goatado de Apoyos Financieros, e mencionan y e

explican ampliamente |las modalidedes de pago internaciond.
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En esta seccidn se exponen temas como:

* Cartas de Crédito Comercides

* Tiposy Caracteridticas de las Cartas de Crédito.

* Cartas de Crédito Stand By y Garantias Internaciondes.

* Garantia Berd.

Pagina

http:/Amwww.bancomext.gob.mx/Bancomext2001/ Template/Nacional/

default.jhtml 2seccion=48

As mismo podemos encontrar orientacion sobre @ presente tema
dentro dd SNOE (Sigema Naciond de Orientacion d Exportador),
en su seccion donde e muedra la Guia Avanzada de Orientacion d
Exportador.

Logigica internacional.- Algunas de las é&eas tratadas por la
logidtica interneciond, ya se han descrito con anterioridad dentro del
goatado de Empaque, Etiquetado y Codos toca ahora conocer
acerca de trangporte. EL SNOE (Sistema Naciond de Orientacion a
Exportador) trata con detdle cada uno de estos temas, orientando d
exportador sobre las actividades necesarias para € desarollo ded
presente tema.

Sn embago exidgen infindad de agendas neciondes e
internaciondes que brindan sarvicios especidizados de  Logidica
Internaciond.

hitp://AMwvw.meaforwarding.com

http://mwww.femsa.com
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hittp:/Avwww.tmm.com.mx

Edtrategias de comercializacion:

En la seccion de mercadeo dd Sstema de Autodiagndgtico, se abordan
temas como: Organizacion para la Comercidizacion, Apoyo a las Ventas y
Candes de Didribucion, en las cudes se trata de identificar las &ees en las
que € empresxio tiene deficdencias, de td manera que pueda locdizar
informacion il para € desarollo de una buena edraegia de
comercidizecion. Las pagines de gooyo le sadn de gran utilidad para
identificar quiénes son agudlas compafiias que s repaten € mercado en €
pais que se haya sdeccionado como meta, con esta informacion se conoce a
los principdes competidores y as poder determinar 9 la empresa esta en
condiciones de competir directamente o, en su defecto, planear otras
edrategias de ingreso d mercado.

Para esto, se recomienda usar las sguiente pagina de gpoyo en Internet, S se
cuentacon d codigo deladadficacion indudtrid sefacilitalatarea

http://webonlinews/default.asp

Riesgos criticos-
Riesgos internos- También conocidos como debilidades se identifican a
raiz de un buen andiss edratégico de mecado. En € Sdema de
Autodiagnogtico, dentro de la seccion de mercado, se cuediona d
empresxio dedles que le permitiran delerminar cudes son SUS  riesgos

criticos internos para, de esa forma, actuar en consecuencia
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Riesgos externos.- También conoddos como amenazes, < identifican
gracias a un buen andiss edratégico de mercado. En d Sdgema de
Autodiagnodtico, dentro de la seccion de mercado, s cuedtionan a
empresrio detdles que le permitiran determinar cudes son SUS  riesgos
criticos externos para poder actuar en consecuencia

Previson de seguros- Especificamente en la Guia Avanzada de
Orientacion ad Exportador, guia expuesta por € SNOE(Sstema Naciond de
Orientacion a Exportador), se a@borda la necesidad de contar con egte tipo de
sarvido.

Se conddera que € empresario debe edtar consciente de la importancia de
contar con seguros, pues es la manera de cuidar € patrimonio de la empresa
Paa d caso de las exportacion existen compafias que proporcionan

servicios de logidticalos cudes proporcionan todo este tipo de trémites.
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Evaluacion y Diagnostico de las paginas de apoyo a los exportadores en la
preparacion del plan de exportacion.

Para emitir un juicio que de rejpuesta ad objetivo especifico numero uno, es necesxio
primero, hacer uso de las péagines evduadas durate € periodo de invedigadon y
desarollo de la presente teds fue actividad de todos los dias navegar en las mismes,
durante d desarrollo dd presente capitulo se hace una evaduacion a detdle dd contenido en
cuestion de informacion y a continuacion se desarrollarala eva uacion técnica

El objetivo de este apartado es revisar las caracteridicas que los Sstemas de Internet deben
tomar en cuenta paa su desarollo, N0 a manera de su contenido, SN0 en materia de usD,
funciondidad, amigabilidad, rgpidez y otros agpectos técnicos que puedan determinar €
éxito de las péginas de Internet, consderando como éxito, que los usuaios a los que van
dirigidas las utilicen.

Edo es importante debido a que, en € uso de estas pégines de Internet, influyen aspectos
pscoldgicos, de comunicacion, socides y culturdes, de los usuarios a los que van dirigidas,
y las pagines deben s desarolladas en consecuencia; por gemplo, ¢qué pasa s € tiempo
de respuesta es muy lento?, seguramente € usuario tienda a desesperarse y no volver a
utilizar d gtio, de igud forma, puede suceder S la edructura de la informacion no es la
més adecuada, 0 cuando d disefio gréfico no logra comunicar d usuario, que ahi, detrés de
ese boton o icono se encuentra lo que d esta buscando, también es importante recordar que
nadie es entrenado para utilizar la paging, por lo tanto la bisqueda debe ser intuitiva, y para

lograrlo se deben considerar 10s agpectos antes mencionados.
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Evaluar la posibilidad de establecer par ametros de avance.-

Dentro de Sisema de Autodiagndgtico, se presenta un mend con vaias opciones, cada una
ofrece d usuaio una serie de preguntas que le ayudan a sengshilizarse en  topicos
especificos, las secciones son extensas en cuanto d nimero de preguntas, de td suerte que
es probable que & usuario requiera tiempo para dar respuesta a cada una de dlas, de td
forma que e recomienda que d sSsema provea la funciondidad de grabar las respuestas
dadas y poder continuar en otra ocason, ya que obliga d usuario a dar respuesta a todas y
cada una de las preguntas de una seccion para poder activar € proceso de evduacion y asi
e usuario pueda tener retrodimentacion. También se recomienda que d Sstema ofrezca la
opaon para guardar los resultados de la evauacion, para que los pueda consultar en d
momento que a o desse Ad mismo, ninguno de los dgemas evduados permiten la
poshilidad de establecer paametros de avance que le pemitan d empresario ir cotgando
las acciones tomadas con las recomendaciones redizadas por @ dsema Una forma ditil,
seria que una vez que se efectuaran acciones correctivas, @ empresario volviera a contestar
las preguntas expuestas por @ dstema y cotgara nuevamente la evauacion dd mismo con
los resultados de sus acciones correctivas, y adl sucesivamente hasta cumplir con las
recomendaciones marcadas por d sstema.

El usuario debe s cgpaz de idear la mgor forma de adminidrar y traar la informacidn, en
g cao de la presente teds d procedimiento fue imprimir todes y cada una de las
preguntas, dar respuesta sobre las hojas impresas y regresar d  Internet para vaciar las
respuestas, y poder continuar hecia € proceso de evauacion. Cabe sefidar que d tiempo
que se tarda e sstema en procesar las respuestas dadas es bastante aceptable, sn embargo,
es recomendable copiar la evduacion a un documento de word, para asi poder conservar los

resultados y consultarlos posteriormente.
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Dentro dd SNOE (Sistema Naciond de Orientacion a Exportador), en su seccion de
preguntas y respuestas, tampoco = ofrece ede tipo de funciondidad, sn embargo, €
nimero de preguntas N0 es muy extenso, por lo que d empresario s9lo necesta dedicar
drededor de quince minutos para dar respuesta y activar d proceso de evduecion, y de
igud forma se recomienda copiar la retrodimentacion a un documento de word, para
fadilitar su consulta posteriormente.

Evaluar la factibilidad de guardar informacion de manera que s pueda trabagjar
localmente. (fuera de conexidn)

Ad también, s recomienda evduar la factibilidad de guardar informacion locdmente (en
su PC), de manera que se pueda trebgar fuera de conexion dd Internet.- Ninguno de los
Sgtemas eva uados provee esta funciondidad.

Evaluar lainteractividad, amigabilidad y lo intuitivo hacia € usuario-

Bl dtio http/AMww.sem.gob.mx/autodiagnogtico/cgisintroasp  como  toda pégina  de
Internet, proporciona d usuaio mends de navegacion, una seccdon de noticdas y un
cdendario de eventos todo en conjunto presentan una estructura eséndar a la generdidad
delas paginas, lo cud es correcto porque € usuario es alo que esta acostumbrado.

De primera indancia, se recomienda una pagina donde s explique la razdén de la misma y
la informacion que ahi es podble encontrar. Por otro lado cuando d usuaio sdecciona
dguna opcion de los menls, £ presenta una pagina principd que le indica cud fue la
opcion gque sdecciond a manera de encabezado y a renglon seguido varias dternativas
donde € empresxio puede ingresar, una vez que € empresario sdecciona cudquiera de
estas opciones se presenta una pagina con un nuevo mend y en muchas ocasones e ingresa
a nuevos gtios de Internet, lo que pudiera confundir d usuario, por lo tanto se recomienda

que sempre = de informacion para ubicar d usuario, pueto que en edte tipo de Sgemas es
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muy comun brincar de pagina a pagina e induso a un stio diginto, 1o que ocasona que
pierda € eténdar dd disefio origind, € cud se debe de cuidar a todo lo largo y ancho de

ssema En d caso de las liges a sgemas gencs a
http:/AMww.sem.gob.mx/autodiagnogtico/cgisintroas  seria recomendable que d  dgtema
aoriera otra ventana de Internet Explorer y de esa manera indicar d usuario que fue dirigido
aotro stio de Internet.

Una funcion interesante que ofrece € dstema, es la posbilidad de persondizar los menis,
sn embargo eda funcion tiene dificl acceso (Io que lo hace poco intuitivo), de td manera
gue d empresxio puede persondizar la edtructura de la pégina a su gusto y preferencia,
esto es muy Util para ague usuario que va a condultar frecuentemente @ stio de Internet, de
td forma que se aorra tiempo de consulta, se ubican perfectamente los menls y sobre todo
e trabgja Unicamente con aqudlainformacion de su interés.

Las ingtrucciones de sstema son correctas y claras, Sn embargo estas se pierden dentro ddl

texto informaivo, seria recomendable encontrar una forma de diferencialas para que estén
mas alavisadd usuario.

En & caso de la pagina dd Banco de Comercio Exterior, ésta pudiera ser confusa para €
usuario, ya que expone gran cantidad de texto, utilizando un tamafio de letra pequefio, de td
manera que pudiera causar en € usuaio rechazo a navegar dentro de la pagina, puesto que
s requiere leer a detdle todas y cada una de las opciones ofrecidas, nuestra recomendacion
es d uso de mends flotantes 0 sensbles 0 induso en cascada, eto motivaria d usuaio a
leer lo expuesto y la consulta seria mas intuitiva y digeraria la @gina. Por otra parte no s
sgue un eddndar en d formato utilizado, dgunos textos s presentan en maylsculas, otros
utilizan diferentes tamafios de letra y dgunas opciones tienen efectos (como prender y

gpagar y movimientos, entre otros) y otras opciones carecen de ello.
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Durante la navegacion, condantemente se informa d usuaio donde esta ubicado, a
diferenca de http/mww.sem.gob.mx/autodiagnodico/cgidintroasy,  por otro lado =
ofrece también, la opcion de traduccion d idiomainglés, dd contendo de las paginas.

En gened la p&ina de http//mww.sem.gob.mx/sem2000/spyme/Snogintranetasp  se
enfoca a s un gtio de consulta de informacidn, por o que N0 £ epera que exida
interactividad con d usuario, es por e0 que £ recomienda un disefio mas especidizado,
gue ofrezca informacion mas explicita a través de menus sensibles o flotantes 0 en cascada,
paralograr un disefio més amigable e intuitivo.

Evaluar la vigencia de lainformacion y delasligas a otros sitios.-

Especificamente hablando de la vigencia de la informacion presentada, s espera que €
contenido de los gtios sea de actudidad. No en muches pé&ginas, se encontré la fecha que
indique, cuando fue publicada la informacion o hesta que fecha tiene vigencia a excepcion
de aqudlas que publican fechas de cursos y eventos. En dgunas otras pagines e presenta la
leyenda donde se indican los derechos resarvados junto con la fecha de expedicion de la
informacion. Especificamente en la pégina
http:/Mmww.sem.gob.mx/autodiagnogtico/cgisintro.asp, las ligas a otros dtios doren  dentro
de la misma pagina (integrada), conservando € mend principd de la primera, esa forma de
presentar otros Stios N0 es muy recomendable, pues pudiera parecer que es pate dd
sdema y sn embargo € usuaio se encuentra en otro Stio de Internet. En estos casos se
recomienda que se abra otra ventana de Internet Explorer de td manera que s le indique d
usuario gue estd navegando en otra péagina diferente, ademéds, de eda forma s le da 4
usuaio la fadlidad de regresyr a  http://mvww.saem.gob.mx/autodiagnostico/cgisintro.asp

con & smple hecho de regresar ala ventana de windows correspondiente.
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Dentro de la pagna http://  http://Mmww.Sem.gob.mx/sem2000/spyme/Snoell ntranet.asp,
dgunas ligas presentan la infformadon de la misma manera que la pagina principd,
haciendo uso de texto plano, mientras que otras ligas, son totamente diferentes, haciendo
usD de menls, en consecuencia, e recomienda vigilar los aspectos de homogenizacion en
el desarrdllo de las pigines.

Analizar, diagnogticar y evaluar la ergonomia del sstema.-

Para efectos de la presente teds, € término ergonomia trata de explicar la capacidad del
Stio paa hecer sentir d usuario que edta utilizando un sstema homogéneo y estandarizado,
de td suete que los menls s presentan en los mismos lugares, se utilizan los mismos
formatos de texto, los migmos colores, y otros agpectos. Al evduar este punto en los dos
dtios de Internet mencionados, ambos presentan deficiencias d repecto, debido a que en
ocasones s da la impreson de que £ estd navegando en otro Sstema, y viceversa, cuando
hasdido dd Stema

Evaluar d disefio gréfico.-

En cuanto a la cdidad de los gréficos, formato de letra y fondo, se presentan las Sguientes
obsarvaciones dentro de la pégina principd de
http:/Aww.s em.gob.mx/autodiagnostico/cgiglintro.asp, * presentan gréficos bien
mangados, con colores que no cansan a la vida, los gréficos no son muy “pesados’ por lo
gue la pagina carga rgpidamente, d tamafio de la letra es pequefia, aqui e recomienda €
contenido de informacion en formao de texto legible, ya que se inviete mucho tiempo
frente d computador y puede ser cansado para € usuario. La tecnologia empleada para €
desarrollo de la pagina es aceptable, en todos los textos sensbles se explica su contenido,

mediante un cuadro de didogo que se activa d momento de sobre poner d apuntador de
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mouse sobre € texto, agunos menls son sensbles y desglosan su contenido de manera
automatica

Analizar, diagnogticar y evaluar € desempefio técnico.-

Egte punto es importante y puede ser factor de éxito de la pagina de Internet, agui se evadla
la velocidad de respuesta la cuad depende de un sarvidor goropiado (computadora donde
resde la pagina de Internet). Algunos factores a consderar para la correcta seleccion del
sarvidor pueden s informacion edadistica acerca de cudntos usuarios concurrentes e
epera que utilicen @ dtio de Interndt, los requerimientos de hardware necesarios para que
la pagina corraapropiadamente, entre muchos otras.

Evaluar € tiempo de respuesta.-

La velocidad de respuesta de los servidores es aceptable, se define como velocidad de
repuesta aceptable, d rango de tiempo que d dgema de Internet necesta para redizar
dguna tarea que d usuaio haya solicitado, € cdificativo aceptable va a sr asignado por
de cada usuario, condderando d carécter, paciencia y otros factores persondes de los
empresxios. Sin embargo para términos del presente estudio se establece como  velocidad
aceptable a un tiempo de respuesta no mayor a 8 segundos.

El problema se pudiera presentar con la infraestructura que € proveedor de sarvicios de
Internet le ofrezca d empresario, en la actudidad exigen gran nUmero de empresss que
ofrecen ede tipo de servicios de td manera que se puede sdeccionar aguel que ofrezca lo
mejor en veloddad y sarvidio.

Otro factor importante son las caracteriticas dd computador y software que se esté
utilizando. Para tener un buen tiempo de respuesta, es recomendable vigilar las versones
de software (Explorer, Netscape, paginas de Internet), debido a que las paginas de Internet

cada vez son desardladas con softwae mas egpecidizado que, S bien fadlitan la
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navegacion dd usuaio, para u funcionamiento goropiado requieren que & navegador
(Netscape, Explorer) cumplan con detas caacteridicas (por gemplo, versones
actudizadas, utilizacion de componentes JAVA entre otros), de hecho muchas paginas
recomiendan d tipo y verson dd navegador para que la pégina funcione apropiadamente, y
e navegador para que corra gpropiadamente requiere que € computedor sea robusto (Gran
cgpacided de disco duro, gran cantidad de memoria RAM, Procesador 1o mas actudizado
posble).

Evaluar € navegador apropiado.-

Como = comentd anteriormente muchas paginas recomiendan @ uso de un navegador, sin
embargo d mas comlin es d Internet Explorer que provee Microsoft, no quiere decir que
técnicamente sea megor que Netscgpe, es més bien una Stuacion de mercado, las empresas
sben que la mayoria de los usuarios de Internet utilizan ese navegedor, por lo tanto
desarrollan péginas que funcionen gpropiadamente en ese navegador.

Evaluar losrequerimientostécnicos del sistema. -

Los sgemas evduados no recomiendan € uso de dgun tipo de navegador, Sn embargo

agunas paginas de gpoyo s 1o hacen.
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