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RESUMEN

El trabajo que a continuacion se presenta, parte de la necesidad de las organizaciones de
lograr un posicionamiento en el mercado, para mejorar su condicibn de competencia o
inclusive lograr su supervivencia.

Adicionalmente, y como parte importante de su operacion, las organizaciones requieren y
aplican tecnologias de informacién y comunicacion, pero en muchos casos utilizan
tecnologia inadecuada u obsoleta por lo que no redunda en el funcionamiento ni en los
resultados esperados, a pesar de que en la mayoria de los casos se realiza una inversion
importante. Aln con las condiciones anteriores, las organizaciones ademas de no obtener
los resultados esperados, tampoco aportan elementos que permitan el uso de su
informacién como un elemento de ventaja corporativa y no impactan de manera definitiva en
la consecucion de los objetivos organizacionales.

Lo que a lo largo de la Tesis se presenta una propuesta que integra el uso de las
Tecnologias de Informacion y comunicacién de vanguardia, acorde a las verdaderas
necesidades de cualquier organizacion, como elemento generador de informacion, la cual se
utilizard& como verdadero activo de la organizacion, mismo que se comportara como
elemento de Ventaja Competitiva y factor decisivo en el posicionamiento de las
organizaciones.

Todo esto por medio de la aplicacion del Ciclo de la Informacion, el cual es un aporte
personal que pretende ser una herramienta de gran utilidad en el manejo de la informacion
como elemento de ventaja competitiva para lograr el posicionamiento de una organizacion,
conjugando la tecnologia con la administracion en un marco de sinergia ejecutiva.
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SUMMARY

The following thesis work was carried out as a result of a strong need that companies and
organizations have so as to reach a good position in their respective markets, and become
better competitors, or even weather the storm in the event of difficulties, and survive.

Additionally, and as an important element for the organization’s operations, information and
communication technologies are required and, therefore, used. However, in a number of
cases, this technology is not the best, or is even obsolete. This is not beneficial for the
processes or the expected results, despite this being a significant investment, or expense,
for the organization. Moreover, these conditions do not contribute to obtaining the expected
results, nor do they provide elements that may require the use of information in order to gain
advantage over other corporations or organizations, but they should not make such a great
impact in the way goals are accomplished.

Throughout this thesis work, a proposal is presented in order to show the integration of the
latest information and communication technologies according to the actual needs that any
organization may have as an entity that produces information, which is regarded as an asset.
This one is expected to be the element, and factor, for a competitive advantage and better
positioning.

Finally, with the use of the Information Cycle, a personal contribution to the project, this is
expected to be an important tool for the compilation and processing of information so that
this can become an element to gain competitive advantage and better positioning in the
market by dealing with technology alongside management as part of a framework featuring
executive synergy.
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INTRODUCCION

En un Mundo globalizado como el que ahora nos toca vivir, el uso de nuevas tecnologias de
informacion y comunicacion juega un papel crucial en las sociedades, las empresas y en la vida de
los individuos; este se refleja en diversos aspectos cotidianos, en las comunicaciones, en el trabajo y
en las actividades que se realizan diariamente.

De manera usual, las nuevas tecnologias de informacién y comunicacion se han convertido en un
elemento que limita o incrementa el funcionamiento dentro de las organizaciones, originando con ello
un diferencial entre competidores, llegando a incrementar en muchos de los casos su desempefio y
modificando de manera significativa la operacién.

Sin embargo, el uso de las nuevas tecnologias de informacién y comunicacién, se visualiza de una
manera limitada, es decir, no se utiliza como un elemento fundamental para las organizaciones en
ramos distintos a los técnicos, solamente se aplica como elemento de obtencion de informacién sin
incrustalo en el ambito administrativo, lo cual no permite explotar su verdadero potencial de negocio.

El presente trabajo busca llevar la utilizacion de las nuevas tecnologias de informacion y
comunicacion al marco de las organizaciones, en especial de las empresas productivas, comerciales
y de servicios, pero aplicable en cualquier tipo de organizacion, demostrando como, las nuevas
tecnologias logran impulsar, con un adecuado uso, a una empresa tanto en una mejora de sus
operaciones, como en un posicionamiento en el mercado, asi como dar a conocer los beneficios que
trae consigo implantar nuevas tecnologias.

El trabajo esta dividido en cuatro capitulos:

Capitulo 1. Tecnologias de Informacion y Comunicacién.- En este capitulo se muestran las Nuevas
tecnologias de informacion, es decir, las tendencias tecnologicas aplicables a cualquier
organizacion.

Capitulo Il. Entorno Empresarial.- El punto fundamental en este capitulo es mostrar los elementos
indispensables que conforman los aspectos que deben delimitarse para entender a cualquier
organizacion y establecerla como caso de estudio.

Capitulo lll. La informacion como factor de posicionamiento de la empresa.- En este capitulo se
establecen las bases para realizar un diagnéstico de cualquier organizacion para llevar a cabo la
aplicacion del Ciclo de la Informacion como elemento de posicionamiento.

Capitulo IV. Aplicacion del Ciclo de la Informacion (Casos Practicos).- En este capitulo se muestra
de manera objetiva la aplicacion del ciclo de la informacién y la obtencién del posicionamiento en
casos reales de empresas en las cuales se ha utilizado.

La metodologia aplicada esta basada principalmente en el Método Dialéctico.
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CAPITULO I: TECNOLOGIAS DE INFORMACION Y COMUNICACION

Las tecnologias de la Informacion y de Comunicacién son tecnologias emergentes que se identifican
con las siglas TIC y que se refieren a todos aquellos medios informaticos y herramientas que sirven
para almacenar, difundir y procesar todo tipo de informacion.

La Asociacién Americana de Tecnologias de Informacién, ITAA por sus siglas en inglés, las define
como “el estudio, el disefio, el desarrollo, el fomento, el mantenimiento y la administraciéon de la
informacion por medio de sistemas informaticos, esto incluye todos los sistemas informaticos no
solamente la computadora, esto es s6lo un medio mas, el mas versétil, pero no el tnico; también los
teléfonos celulares, la television, la radio, los periédicos digitales, etc.”

En la actualidad las Tecnologias de Informacién juegan un papel muy importante en el mercado, por
eso es de suma importancia incorporarlas dentro de las organizaciones para que estas sean mas
competitivas, eficientes y eficaces en sus procesos.

1.1 Las tecnologias de informacion dentro de las em  presas

En las empresas radica la importancia de crear una ventaja competitiva, en término de tecnologia
esta ventaja competitiva radica en encontrar e identificar las nuevas Tecnologias de Informacién que
van generar una diferencia entre una empresa y sus competidores.

Actualmente existen diferentes tipos de Tecnologias de Informacion dentro de las empresas, no
necesariamente dentro del area de produccion, como en los procesos automatizados. Por ejemplo
dentro del area de Recursos Humanos para crear bolsas de trabajo en Internet, en el area de
Finanzas de una empresa se puede utilizar para hacer depésitos o transferencias de dinero sin la
necesidad de ir a un banco, la automatizacion de los procesos en el area de produccion, se pueden
utilizar para hacer publicidad a un producto o empresa, vender los productos y servicios de una
empresa, en fin son muchos los usos que se les pueden dar a estas tecnologias y que benefician
tanto al cliente como a la empresa.

Las Tecnologias de Informacién se basan en las tecnologias de las computadoras y como estas
pueden manipular y transferir la informacién a socios, clientes, proveedores y demas personas
involucradas con la empresa.

Son tres los tipos esenciales de Tecnologias de Informacion dentro de la empresa: los sistemas de
Tele-conferencia, sistemas de transferencia y recuperacion de informacion y los sistemas de
procesamiento de informacion personal.

Estas Tecnologias de Informacion ayudan a las empresas a ahorrar tiempo y dinero, asi como a
acelerar el flujo de la informacién dentro y fuera de la empresa, las computadoras portatiles brindan
a la empresa un eficiente uso de esfuerzos y tiempos. Todos estos tipos de tecnologias permiten a
las empresas estandarizar las actividades, mantener un control sobre las actividades de los niveles
mas bajos y promover una descentralizacion.
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Uno de los elementos mas importantes dentro de las Tecnologias de Informacién es el Internet que
brinda a las empresas una constante creacion de formas de comunicacién y nuevas tecnologias que
permite a las empresas tener una comunicacioén e intercambio de informaciéon mas rapida y segura.

Con ayuda del Internet se pueden encontrar varios tipos de Tecnologias de Informacion:
1.1.1 e-Commerce, el comercio en linea, hoy.

El e-Commerce o Comercio Electronico es definido por el Centro Global de Mercado Electronico
como “Cualquier forma de transaccion o intercambio de informacion con fines comerciales en la que
las partes interactian utilizando Tecnologias de la Informaciéon y Comunicacién (TIC), en lugar de
hacerlo por intercambio o contacto fisico directo (e-commerce)”.

Puede decirse entonces que el e-commerce es una fusién entre el comercio y la tecnologia que se
impone como una metodologia moderna para hacer negocios después de haber detectado una
necesidad de empresas comerciantes y consumidores.

Algunos de los beneficios que trae el uso del e-commerce en una empresa son:

e Atraer més clientes.

* Incremento en las ventas.

» Acaparar nuevos mercados.

* Mejorar la imagen de la empresa.

« Dar a conocer los productos y servicios de la empresa.
* Ventaja competitiva.

“El comercio electrénico entré en un tercer periodo en 2006, que se extiende hasta el dia de hoy y
avanza hacia un futuro incierto. Google ha sido una de las fuerzas impulsoras, pero también lo han
sido otras grandes firmas de medios, que han comprado pronto compafiias emprendedoras con muy
rapido avance (Laudon & Guercio Travel, 2009)”

1.1.2 e-Procurement, la importancia de la comunicac  i6n proveedor-cliente.

El e-Procurement “Es la automatizacion de procesos internos y externos relacionados con el
requerimiento, compra, suministro, pago y control de productos utilizando el Internet como principal
medio en la comunicacién proveedor-cliente”. (3e-procurement, 2009)*

Entre sus principales caracteristicas se pueden mencionar:
e La utilizacién de informacion de requerimientos, inventarios, material de transito, etc.
desplegados a través de una pagina de Internet.
* Flujo de informacién en tiempo real.
» Permite conocer los datos al instante de producirse un cambio en las variables.

Entre los beneficios que otorga a la empresa estan:

» Permite un acceso a la administracién de la cadena de abasto desde cualquier punto
donde existe conexion a Internet.

» Permite actualizar los catalogos de productos y servicios.

» Hace mas agil y eficiente el proceso de compra.

« Esuna herramienta para incrementar las ganancias de una empresa.
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* Ventaja competitiva.
e Se asegura gue los insumos de la empresa estén disponibles cuando se necesitan y asi
evitar detener la dindmica de la empresa

1.1.3 Marketplaces, el corredor de bienes y servici  0s.

Se define como un “Lugar en la red donde se producen intercambios comerciales entre diferentes
empresas™. Nacido por la asociacién on-line de varias empresas que pueden llegar a ser co-
pedidoras off-line. En otras palabras se puede entender Marketplace como un corredor de bienes y
servicios entre una comunidad de diversos vendedores y compradores basado en Internet.

Algunas de sus caracteristicas son:

* Es un sitio de compra/venta donde las PyMES pueden participar.
« Ofrecen varios productos de diferentes empresas.

Entre sus beneficios se encuentran:

« Ahorro de tiempo y costos.
* Se pueden realizar alianzas estratégicas

1.1.4 e-Business, el negocio y sus procesos en inte  rnet.

“Es la transformacion de los procesos claves del negocio a través del uso de las tecnologias de
Internet, es la integracion de los sistemas de informacién internos que soportan los procesos de
negocios tradicionales, con los sistemas que relacionan a la empresa con su exterior, clientes y
proveedores, empleados y accionistas.™

Las oportunidades que brinda son:

* Informacién 24 x 7

* Actualizacién en un instante.

* Accesible desde todo el mundo.

« Dar a conocer noticias, actividades, ofertas.

Su principal caracteristicas es que incorpora el uso estratégico de las Tecnologias de Informacion y
Comunicacion para interactuar con clientes, socios a través de la comunicacién mudltiple y los
canales de distribucion.

“Hay un debate entre consultores y académicos acerca del significado y las limitaciones del comercio
electrénico y los negocios en linea. Algunos argumentan que el comercio electrénico abarca todo el
mundo de actividades organizacionales con base electrénica que dan soporte a los tipos de cambio
organizacionales de una firma, incluyendo toda la infraestructura del sistema de informacion de la
misma, por otro lado, otros argumentan que los negocios electrénicos abarcan el mundo completo
de actividades internas y externas con base electrénica, incluyendo el comercio electrénico (Laudon
& Guercio Travel, 2009)”

Los beneficios que trae consigo son:

« Disminucidn de costos de coordinacion dentro de la organizacion.
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* Menor nimero de intermediarios.
» Acceso facil a la informacién sin importar la localizacién o la hora.

1.1.5 ERP, la solucién integradora de la empresa.

Un ERP (Enterprise Resource Planning o Planeaciéon de Recursos de la Empresa) “Es un sistema
de informacion integral que incorpora los procesos operativos y del negocio”.’ El propdsito
fundamental de este es otorgar apoyo a los clientes del negocio, tiempos rapidos de respuesta a sus
problemas asi como un eficiente manejo de informacion que permita la toma oportuna de decisiones
y disminucién de los costos de operacion.

Tiene tres caracteristicas principales:

» Integrales: permiten controlar los diferentes procesos de la empresa entendiendo la
relacion entre todos los departamentos de la empresa.

* Modulares: entienden que una empresa es un conjunto de departamentos que se
encuentran interrelacionados por la informacién que comparten y que se genera a partir
de sus procesos.

» Adaptables: son creados para adaptarse a la idiosincrasia de cada empresa.

1.1.6 Sitios Web

Un sitio web Es un documento multimedia con formato HTML u alguna variacién, que contiene
vinculos hacia otros documentos, al que se accede a través de un servidor web, gracias a una
direccion Unica URL y que puede ser visualizado desde un navegador.

Los sitios web son de gran importancia dentro de una empresa ya que se ha demostrado que este
medio ha revolucionado la forma de hacer negocios porque el Internet esta formando parte de la vida
cotidiana de las personas y en las economias mas avanzadas, esto se puede ver en la variedad de
paginas existentes, de organizaciones, gobiernos, informacioén, etc. lo que significa un gran mercado
que se encuentra en constante crecimiento y que puede ser explotado por mas de una empresa.

1.1.7 La situacion de las tic en México

En México la penetracion de Tecnologias de Informacién y Comunicacion es muy baja en relacion
con el promedio mundial hablando de computadoras, internet, banda ancha.
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1.1.8 TIC en las Empresas Mexicanas

En México siempre ha existido una pequefia inversion en TIC, no sélo en el mercado interno sino
también comparado con el promedio mundial. Las empresas mexicanas invierten de igual manera
una muy pequefia cantidad de dinero en Tecnologias de Informacién y Comunicaciéon hacia sus
empleados, a continuacion se presenta una tabla con informacién acerca del acceso de PCs e

Internet por empleados en las empresas mexicanas.

Chile

N 2001 m 2004

- Promedio mundial 2001
Promedio mundial 2004

235

w
i

México L
Brasil I
Por L

Tailandia

El Salvador Mo

Costa Rica

Micro y Pequena 24%
Empresa
(1 — 250 empleados)
Mediana Empresa 50%
(251 - 1,000 empleados)
Gran Empresa 50%
(mas de 1,000
empleados)
Gobierno 18%
Fuente: Suplemento Vision México 2020
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Las empresas con una mayor inversibn en Tecnologia dentro del pais se encuentran
geograficamente en el norte y centro del pais.

La baja aceptacién de TIC en las empresas se debe a la percepcion que tienen los empresarios
sobre su valor practico y su utilidad, son muy pocos los ejecutivos mexicanos que han invertido en
TIC para sus empresas mientras que la mayoria de los empresarios no consideran esta inversion de
gran utilidad o importancia.

Durante la primera mitad del afio 2009, Select realiz6 un estudio acerca de la inversién en TIC por
parte de las empresas del cual se desprenden las siguientes conclusiones:

» La principal solucion de TIC en la que las organizaciones tienen planeado invertir se
relaciona con aplicaciones empresariales, esto quiere decir que los proveedores de estos
servicios han logrado demostrar los beneficios que pueden traer estas soluciones.

» Las siguientes tres soluciones giran en torno al mejoramiento de la estructura de TIC y la
productividad.

» Por otra parte las empresas son mas cautelosas cuando se trata de inversiones en PCs,
servidores y la contratacién de servicios de outsourcing.

La siguiente grafica representa la inversiébn o reduccion en TIC en el 2009, en opinién de los
usuarios. ¢,Cual de las siguientes categorias de TIC planea usted eliminar o reducir durante el 2009
y en cuales piensa invertir o actualizarse?

Cortara en 2009 43
imera ez

Foftware”
Comunicaciones
Feguridad

Fervidores

Almacenamicato

Outzonrcing de Software™""
Oxtzourcing de servicios de TI™™""

Toftware

Establecimizato dz wna red

2. S=i=ay =iy

Figura . Inversiones y reducciones en TIC durante el 2009, en opinién de los usuarios.
Fuente: www.select.com.mx
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La siguiente gréafica representa la inversion en TIC en millones de délares por parte de empresas y el
gobierno:

Aplicaciones Comunicaciones Seguridad Yirtualizacian
empresariales

Fuent

= yEserenaoe 0.8 M Sei=ay Esir

Figura . Inversiones en valor de mercado
Fuente: www.select.com.mx

1.1.9 Aplicaciones de las TIC
GOBIERNO

El gobierno como usuario de Tecnologias de Informacion tiene un gran potencial para incrementar la
competitividad en diferentes sectores donde influye, como educacién, salud, seguridad,
infraestructura y otros.

EDUCACION

Las TIC son herramientas que pueden ayudar a combatir diversos problemas en este sector,
problemas como la baja calidad en la educacion, la desercién en la educacion media y superior, asi
como el rezago en la educacién, ya que estas permiten llevar la educaciéon a un menor costo a casi
cualquier lugar en el pais ademas de que mejoran la calidad de programas educativos

Uno de los principales obstaculos para el uso de TIC en las escuelas radica en que
aproximadamente sdlo el 12% de las escuelas primarias y secundarias del pais tienen computadoras
conectadas a Internet, sin mencionar también la falta de profesores capacitados para ensefiar TIC.

SALUD

Las TIC tienen un gran potencial para impulsar al sector salud, un ejemplo, la telemedicina ha
permitido llevar servicios de salud de gran calidad a lugares muy remotos y a un muy bajo costo, el
mayor beneficio que brindarian las TIC a este sector radicaria en reducir los costos de atencion y
mejorar la disponibilidad y calidad del servicio para los pacientes.

Antonio Romero Herndndez Pagina 16 de 132



Instituto Politécnico Nacional
Unidad Profesional Interdisciplinaria de Ingenieria y Ciencias Sociales y Administrativas
Seccion de Estudios de Posgrado e Investigacion

SEGURIDAD

Las TIC han demostrado ser una herramienta clave para mejorar los sistemas de procuracion de
justicia, ademas mejoran la prevencién y el combate contra el crimen, y hacen transparente el
funcionamiento del resto del sistema judicial.

INFRAESTRUCTURA

La adopcion de las TIC en la infraestructura permite contar con informacion en tiempo real sobre
vias de comunicacion y asi tener un menor costo en puertos, carreteras y ferrocarriles, ademas la
aplicacion de tecnologia ha probado ser de suma importancia en las aduanas.

GOBIERNO EN LINEA

Poner en linea cualquier tramite gubernamental es una de las principales herramientas para que el
gobierno de cualquier pais se ponga en contacto con la ciudadania y asi mejorar su servicio y
comunicacion.

México no ha sido la excepcion a esto, ha utilizado TIC para comunicarse con la ciudadania y
proveer diversos servicios a través de Internet, como el pago de impuestos, compras
gubernamentales, servicios de telemedicina, citas para la obtencién de pasaportes y muchos otros
servicios que se brindan de manera gratuita.

La ONU a reconocido a México como uno de los 10 paises que mas han avanzado en cuanto a sus
servicios en linea.

1.2 Realidad Virtual

La realidad virtual puede ser definida de diferentes maneras:

» Una sofisticada interfase de comunicacién entre el hombre y una maquina.
* Un simulador avanzado interactivo.
« Latecnologia que nos permite formar parte de un mundo artificial.

Es dificil encontrar una sola definicién para realidad virtual ya que tiene una gran variedad de
aplicaciones. Algunas definiciones especificas son las siguientes:

* Un entorno en tres dimensiones sintetizado por computadora, en el que uno o0 varios
participantes acoplados de forma adecuada, pueden atraer y manipular elementos fisicos
simulados en el entorno y, de alguna manera relacionarse con las presentaciones de
otras personas pasadas, presentes o ficticias.’

e Un sistema interactivo computarizado, tan rapido e intuitivo que la computadora
desaparece de la mente del usuario, dejando como real el entorno generado por la
misma, por lo que puede ser un mundo de animacién en el que nos podemos adentrar.

« Es aquella forma de trabajo en donde el hombre puede interactuar totalmente con la
computadora, generando ésta espacios virtudes donde el humano desempefia sus
labores y se comunica con la computadora a través de efectores o dispositivos de
interaccion.
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Se puede concluir que la realidad virtual es un entorno artificial creado por computadora, en el cual a
través de diversas herramientas, el usuario puede interactuar con el mismo.
Son tres las principales caracteristicas de la realidad virtual:

« Es una ambiente tridimensional generado por computadora.
* Esinteractiva.
« Esinmersita, esto quiere decir que el usuario se siente parte del escenario virtual.

En la actualidad la realidad virtual se esta abriendo paso de manera muy rapida en los negocios, ya
gue implica una serie de beneficios que ayudan a mejorar y acelerar la produccién y brindar una
mejor atencién a los clientes.

Dentro de una organizacién se pueden encontrar varias aplicaciones de la realidad virtual por
ejemplo:

* Reuniones virtuales donde los socios de una empresa pueden interactuar unos con otros
aungue se encuentren fisicamente distanciados.

» Visitas guiadas a través de escenarios creados por computadora.

« Se pueden realizar simulaciones de diferentes situaciones.

» Se pueden simular diferentes aspectos sobre un producto antes de sacarlo al mercado.

Otras de las aplicaciones de la realidad virtual en las organizaciones son las siguientes
APLICACION DE PROTOTIPADO

Consiste en emplear sistemas de realidad virtual para detectar cualquier problema que pueda surgir
en una construccién antes de que se proceda con la construccion real, por ejemplo:

» Los fabricantes de automéviles implementan modelos virtuales para mejorar el disefio de
sus autos.

» Prototipos de edificios creados con realidad virtual que permiten visualizar el producto
final antes de construirlo.

» Paseos virtuales para conocer museos, escuelas, ciudades 0 monumentos.

APLICACION DE SIMULACION

Se utiliza para capacitar a las personas en el uso de ciertos equipos, maquinaria, medios de
transporte, etc. son ideales cuando la capacitacion real es imposible o representa un peligro para las
personas, algunos ejemplos de esto son:

» Capacitar a conductores antes de que presenten una prueba de manejo para conducir
camiones pesados.

« Simuladores de vuelo para capacitar a los pilotos en la manipulacion de los aviones.

» Simuladores para capacitar a los astronautas antes de que manipulen un transbordador
espacial.
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1.2.1 Campos de aplicacién de la realidad virtual
AUTOMOTRIZ

En la industria automotriz la realidad virtual permite crear un automOvil son construirlo
completamente y que asi las personas puedan probarlo y experimentar diferentes situaciones como
la velocidad, la seguridad el movimiento, también permite analizar los aspectos del disefo,
seguridad, funcionamiento de diversos instrumentos y asi evitar gastar grandes cantidades en la
produccién de un prototipo real.

MEDICINA

Los diferentes entornos virtuales que se pueden aplicar en este campo se pueden observar en el
disefio y elaboracion de protesis, exploraciones e intervenciones médicas, los cirujanos y
estudiantes de medicina pueden contar con herramientas que les permitan llevar a cabo diversos
procedimientos quirdrgicos en un ambiente virtual para tener una idea de lo que se pueden encontrar
en una situacion real.

ENTRETENIMIENTO
a) Videojuegos

En los ultimos afios los videojuegos y su desarrollo se han caracterizado por tener un alto grado de
relacion con la realidad, creando escenarios y personajes muy realistas, esto proviene de los
avances tecnolégicos y el campo de la tercera dimension que le permiten a los desarrolladores crear
o recrear lugares y personajes reales con una gran fidelidad.

El realismo de los videojuegos no sélo se encuentra en un monitor o en la pantalla de una television,
sino también en la experiencia de los usuarios al jugar, es decir la interaccién que existe entre el
videojuego y el usuario, y como este se puede sentir parte de los lugares y eventos que suceden en
la historia de un videojuego, esto se ha logrado gracias a la calidad de las graficas, la capacidad de
explotar imagenes o videos tridimensionales, sistemas de sonido y nuevas herramientas como
controles con censores de movimientos.

b) Television

Los gréaficos creados por computadora han ayudado a simular entornos o escenografias para
actores, conductores de noticias etc. esto se logra utilizando pantallas azules o verdes detras del
actor, esta pantalla se combina con una escena o imagen para crear un entorno realista.

c¢) Cine

En el cine son muy frecuentes las escenas creadas digitalmente, desde pequefios elementos como
explosiones hasta peliculas enteras como son Toy Story o Shrek.

AEREO

La aerondutica es un sector que cuenta con una amplia gama de aplicaciones de la realidad virtual,
por ejemplo:
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a) Simuladores de Vuelo

Son sistemas que intentan imitar de la manera mas precisa y realista operar una aeronave, estos
son muy utilizados para el entrenamiento de pilotos de aviacion, pilotos militares y para simulaciones
de desastres o fallas durante un vuelo.

b) Trafico Aéreo

Existen diversos simuladores que tienen la capacidad de crear un escenario virtual de una torre de
control, donde los movimientos de las aeronaves pueden ser generados por el propio sistema, dando
la opcién al usuario de crear las circunstancias que desee para efectuar la simulacion.

c¢) Construccion de Aeronaves

Las compafiias aéreas y unidades militares utilizan simuladores y entornos de realidad virtual para
disefiar y desarrollar nuevos modelos aeronauticos, el fin de estos simuladores es el sustituir la
construcciéon de un prototipo fisico que lleva mucho tiempo en su construccién y costos muy
elevados.

Estos simuladores permiten asegurar la precision y acelera los procesos de ensamblaje y
produccién, esto puede ir desde colocar un tornillo hasta la disposicion del cableado.

QUIMICA
En este ramo de la educacion, la realidad virtual es utilizada para crear visualizaciones
tridimensionales de modelos moleculares y asi facilitar el estudio de estos modelos. Otros trabajos

con la realidad virtual intentan simular reacciones quimicas en tiempo real, donde todo es calculado
por supercomputadoras

CLIMA

Se pueden simular fenédmenos climaticos como tornados, huracanes, tsunamis para su estudio, se
pueden representar las trayectorias de las nubes

El Proyecto: “LA CARA DEL MEXICANO”
Este es un proyecto que pretende elaborar un sistema computarizado de identificacion personal para
la poblacion mexicana, analizando la morfologia facial del mexicano, empleando métodos y técnicas

de estudio tradicionales proponiendo nuevos métodos de analisis que han permitido profundizar en
el conocimiento y estudio de la variabilidad biolégica existente en las diferentes regiones del pais.

ARQUITECTURA

Con la realidad virtual se pueden recrear los disefios tradicionales o0 maquetas en un modelo virtual
interactivo donde los clientes puedan experimentar de una manera mas real los disefios.

ASTRONOMIA

La realidad virtual ha facilitado a los investigadores el estudio, mediante una exploracién virtual, de
viajes interestelares y los mas raros eventos astrondmicos.
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La NASA ha tenido varias aplicaciones con la realidad virtual, simulando ondas gravitacionales,
ayudando al estudio de las mismas, los agujeros negros y las estrellas.

Otra aplicacion de la NASA es el Modelo Virtual del Espacio Aéreo y Proyecto de Simulacion, lo que
se pretendia con este proyecto era establecer un modelo del sistema de espacio aéreo a través de la
simulacion, una evaluacién del ambiente y tecnologias de mapas de trafico (NASA).

1.2.2 La realidad virtual en las organizaciones

La realidad virtual ayuda a las organizaciones que quieren destacar dentro de su ramo en cuanto a
tecnologia y modernidad. Algunas de las empresas que utilizan la realidad virtual son:

 TELEVISA.- Grupo Televisa siempre busca la interactividad con el usuario con contenidos
como: televisidn en vivo, videos, espacios interactivos como blogs y video blogs.

TV AZTECA.- Utiliza la realidad virtual para el andlisis de deportes, y la generacién por
computadora de diversos personajes que aparecen durante su programacion.

*  NASA.- Modelo Virtual del Espacio Aéreo y Proyecto de Simulacién y simulaciones de
diversos acontecimientos astronGmicos.

» Otras empresas como Nestlé, Coca-Cola, Gillette han creado juegos interactivos para sus
campafas publicitarias.

El uso de la realidad Virtual en los negocios aumenta con rapidez. Las aplicaciones de Realidad
Virtual en negocios disminuyen el costo de planeacién de edificios, maquinas y vehiculos. Son un
auxiliar en los esfuerzos de mercadotecnia al atraer compradores para que prueben nuevos
productos (Oz, 2010).

1.2.3 Partes bésicas de un sistema de realidad virt  ual

Modelo de simulacion: Es la representacién matematica del sistema que se presenta, este modelo
virtual tiene que responder a la entrada de un usuario y estar asociado con un sistema visual y
aditivo.

Representacion del ambiente virtual: Es el mundo generado por computadora.

ENTRADA: Son las herramientas que utiliza el usuario para interactuar con el entorno virtual,
pueden ser teclados, Mouse, guantes, cascos, etc.

SALIDA: Hace referencia a los medios tecnoldgicos a través de los cuales el usuario percibe los
estimulos del ambiente virtual, puede ser a través de un despliegue visual, sistemas sonoros o
sensoriales, etc.
USUARIO: Es la parte vital del sistema de realidad virtual, ya que sin él esta no existiria. Es quien
recibe los estimulos del sistema y se encarga de retroalimentar al mismo y de su funcionamiento y
comportamiento.

1.3 Medios de comunicacién de las empresas

1.3.1 Cables de fibra 6ptica
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“La fibra d6ptica es una fibra delgada recubierta de vidrio o plastico que puede transmitir informacion
o imagenes mediante pulsos de luz, el factor de transmisién de una fibra éptica, dado en decibeles,

determina la calidad de la transmisién de los datos”.®

Composicion de la fibra éptica

Las ondas Opticas que viajan a través de un cable de fibra Gptica se propagan en el nucleo 6ptico, de
silicio, cuarzo fundido o plastico.

La vaina optica confina las ondas 6pticas en el nlcleo, en otras palabras el rayo de luz que viaja a
través del cable se propaga por reflexiones sucesivas en las paredes que forma la vaina Optica.

El revestimiento de proteccién, generalmente un lecho de plastico, confiere a la fibra de unas
propiedades mecanicas notables.

Revestimiento de
proteccion

Vaina optico Vaina primaria

Corazon 62,5 optico

Rayo de Luz

Figura . Fibra optica.
Fuente: www.diariovoces.com.mx

Un sistema de transmisidn Optica tiene tres componentes: el medio de transmision, la fuente de luz y
el detector. EI medio de transmision es el nlcleo 6ptico, la fuente de luz puede ser un LED o un
diodo laser, cualquiera de estos genera pulsos de luz cuando se les aplica una corriente eléctrica,
por ultimo, el detector es un fotodiodo que genera un pulso eléctrico en el momento en el que recibe
un rayo de luz.

Cuando se coloca un LED o un diodo laser en un extremo de la fibra 6ptica y el fotodiodo del otro
extremo, se tiene una transmision de datos unidireccional que acepta una sefial eléctrica, la
convierte y la transmite por medio de pulsos de luz para después, reconvertir la salida en una sefial
eléctrica al final del otro extremo receptor.

Debido a que los hilos de vidrio pasan sefiales en una sola direccion, un cable consta de dos hilos
en envolturas separadas. Un hilo transmite y el otro recibe (Microsoft, 2000).
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Entre las desventajas de la fibra éptica se encuentra que es muy costosa y mas dificil de reparar que
otros cables tradicionales.

Las ventajas que ofrece la fibra Optica es que es el modo mas fiable y seguro de transmision de
datos, brinda un servicio muy alto de informacion de hasta 1 Gh/s, atenuacion débil de la sefial,
soporta largas distancias, tiene inmunidad contra las perturbaciones electromagnéticas, emite una
radiacion electromagnética nula y es resistente a la corrosion.

1.3.2 Sistemas infrarrojos

La radiacion infrarroja es un tipo de radiacion electromagnética de mayor longitud que la onda de luz
visible pero menor que las microondas, los rayos infrarrojos son utilizados para visibn nocturna,
comunicacion en distancias cortas entre periféricos y computadoras. La mayoria de los aparatos que
utilizan infrarrojo deben cumplir con los estandares de la Infrared Data Association.

Los sistemas infrarrojos son utilizados para el envié y recepcion de datos, también es una forma de
conectar de manera inalambrica los equipos de computo.

Entre las ventajas de los sistemas infrarrojos se tienen que son ideales para lugares cerrados y de
corta recepcion, pueden transferir informacion a 4 Mbps.

Las desventajas que tiene un sistemas infrarrojo es que la sefial no puede viajar muy lejos ya que se
debilita demasiado, el mayor problema de interferencia es provocado por obstaculos fisicos, son mas
costosos que los sistemas con cables ya que requieren transmisores de alta potencia para largas
distancias y su alcance es muy limitado.

1.3.3 Ondas de radio

Las ondas de radio son un tipo de radiacion electromagnética, una onda de radio tiene una longitud
de onda mayor que la luz visible, las ondas de radio son utilizadas con mucha frecuencia en las
comunicaciones.

Varias frecuencias de ondas de radio se usan para la television y emisiones de radio AM y FM,

comunicaciones militares, teléfonos celulares, radioaficionados, redes inaldmbricas de computadoras
y otras numerosas aplicaciones en las comunicaciones.

lonostera
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Figura: ondas de radios
Fuente: www.diariovoces.com.mx

Los sistemas de ondas de radio se usan para conectar dispositivos repartidos en grandes areas,
como ciudades. Estos sistemas permiten a los dispositivos de una red ser maviles, por ejemplo las
computadoras portatiles. Estos sistemas son capaces de detectar cuales frecuencias se encuentran
libres y asi evitar interferencias. Pueden transmitir informacién a velocidades de 2Mbps y
generalmente son mas costosos que los sistemas con cables.

Las desventajas que existen en el uso de un sistema de ondas de radio son la poca seguridad de
transmisién y que requieren de repetidoras para lograr que la sefial llegue mas lejos.

1.3.4 Microondas

Se denomina microondas a las ondas electromagnéticas definidas en un rango de frecuencias
determinado, el rengo de las microondas esta incluido en las bandas de radiofrecuencia,
concretamente en las de frecuencia ultra alta (UHF Ultra-High Frecuency).

La transmisi6én mediante microondas se lleva a cabo en una escala de frecuencia que va desde 2
hasta 40 GHz, el ancho de banda de la mayoria de los sistemas de microondas es de 10Mbps.

Algunas de las desventajas que traen los sistemas de microondas es que son muy costosos para
instalar y pueden verse afectadas por las condiciones climaticas o ambientales. Los sistemas de
transmisién por microondas requiere de una serie de antenas que lleven los datos hasta el cliente y
esto hace que se incrementen los costos de instalacion.

The Electromagnetic Spectrum

( Radio ) ( Microwave ) ( Infrared ) [ Visible ) (Ultraviolet | ( X-ray ) ( Gamma Ray)
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Figura . Microondas
Fuente: www.radiovoces.com.mx

1.3.5 Sistemas satelitales

Los sistemas satelitales son basicamente sistemas repetidores. La capacidad que tienen de recibir y
retransmitir se debe a un dispositivo llamado transponder, cada uno de los cuales recibe una parte
del espectro, lo amplifica y retransmite a otra frecuencia para evitar la interferencia de sefiales.
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Un sistema satelital consiste en un cierto nimero de transponder ademas de una estacién en terrena
maestra para controlar su operacion y una red de estaciones en tierra de los usuarios.

La comunicacion por satélite tiene propiedades que la hacen diferente de otros tipos de
comunicacion. Para este tipo de comunicacién se utilizan satélites en Orbita a aproximadamente
22,300 millas sobre la tierra.

La sefial dirigida hacia abajo puede ser muy amplia y llegar a cubrir un area de cientos de kilometros
hasta una gran parte de la superficie terrestre.

Las transmisiones por satélite, ya sea de la tierra a este o viceversa pueden verse afectadas por la
interferencia causada por las condiciones climatolégicas.

Las estaciones terrenas son un conjunto de equipos de comunicaciones y de cémputo que puede
ser fijo, mévil, maritimo, terrestre o aeronautico, son usadas principalmente para transmitir y recibir
del satélite, aunque en algunos casos s6lo pueden transmitir o recibir. Los subsistemas que integran
una estacion terrena son:

» Plato Reflector (Antena).

» Amplificador de Potencia.

» Amplificador de Bajo Ruido.

» Conversor de Subida/Bajada.
* Modem Satelital.

* Multicanalizador.

Figura . Sistemas satelitales
Fuente: www.diariovoces.com.mx

Entre las desventajas que existen con los sistemas satelitales se tiene que al presentar una
cobertura territorial muy amplia, cualquier estacion puede captar facilmente la informacién
encontrando la frecuencia adecuada, las condiciones meteorolégicas adversas pueden afectar la
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sefial, también existe el retardo que se origina en la transmisién, ya que recorre enormes distancias
de subida y bajada

Las ventajas que ofrece es que debido a que trabaja con frecuencias muy altas un satélite es capaz
de soportar varios canales telefénicos,

1.4 Administracion de tecnologias de informacion

El principal objetivo de la Administracion de Tecnologias de Informacién es el desarrollo de sistemas
de informacién que apoyen en la solucién de problemas en la administracion de una empresa.

Las organizaciones deben mantenerse a la vanguardia en sus diversos campos de accién, para
lograr esto deben contar con sistemas de informacién que puedan cubrir las necesidades tanto
internas como externas en la organizacion, para la adquisicion de estos de nuevas tecnologias de
informacion se deben tomar en cuenta diversos aspectos como los recursos humanos, econémicos y
operativos, y se debe seguir un proceso previamente definido para poder lograr un redisefio exitoso
contando con TIC.

Existen dos metodologias importantes para conocer las necesidades de informacién esenciales en
una empresa:

« El andlisis de la empresa: este examina toda la organizacién en término de sus unidades,
funciones, procesos y elementos de informacion.

» EIl andlisis de factores criticos para el éxito: este se basa en la premisa de que las
necesidades de informacién de una organizacién estan determinadas por un nuamero
reducido de factores criticos para el éxito.

Existen cuatro clases de cambio estructural en las organizaciones que pueden presentar un redisefio
a base de sistemas de informacion:

» Automatizacion: es la forma mas comdn de cambio en la organizacién que es posible con
la tecnologia de informacion, esta consiste en el uso de computadores u otras tecnologias
para la aceleracion de los procesos y actividades dentro de la organizacion.

» Racionalizacién: consiste en la agilizacion de los procedimientos operativos estandar,
eliminando cuellos de botella, de modo que la automatizacion haga mas eficientes los
procedimientos operativos.

» Reingenieria: esta implica el redisefiar radicalmente el flujo y los procesos de trabajo que
sigue una empresa para generar productos o servicios, con el fin de reducir radicalmente
los costos de la organizacion.

e Cambios de paradigma: esta es la forma mas radical de cambio en las empresas e
implica una re-conceptualizacién de la naturaleza de la organizacién.

1.5 Planeacion estratégica de tecnologias de inform  acion

El uso de Tecnologias de Informacion para la creacion de una ventaja competitiva y estratégica es
un factor critico de éxito para las organizaciones.

Uno de los propositos de la Planeacion Estratégica de Tecnologias de Informacion (PETI) es el
contribuir con el cumplimiento de los objetivos de la empresa, para esto debera de ser concebida
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con la misma alineacién que los objetivos, se debe tomar en cuenta que si no va de acuerdo a las
metas de la organizacion puede perjudicarla gravemente.

El grupo de personas que van a formar parte de la planeacién debera tomar en cuenta los siguientes
puntos:

e Tener claro el rumbo de la empresa.

» Los objetivos y necesidades de las areas usuarias.

« Justificar y administrar presupuestos.

» Conocer las tendencias tecnoldgicas y como estas pueden ser aplicadas en las
organizaciones.

« Tener en cuenta una estrategia de cambio, comunicaciones y mercadeo de proyectos.

Para llevar a cabo esta planeacion se debe de crear una adaptacioén continua de las Tecnologias de
Informacién en la empresa. El principal objetivo de la PETI es brindar a la empresa un marco para
administrar los cambios internos y externos de la organizacion, esta basada en tres conceptos:

INTERACCION: El mundo es un sistema de interacciones entre diferentes entidades, como pueden
ser las empresas quienes se posicionan estratégicamente jugando diferentes papeles en el sistema.

ADAPTACION: Se refiere a la flexibilidad y la disposicién al cambio dentro de la empresa por la
aplicacion de Tecnologias de Informacion para mejorar la administracién de la empresa, la toma de
decisiones y la operatividad de la organizacion.

EVOLUCION: Es la transformacion de la empresa desde el punto en el que se encuentra
actualmente hasta un estado final donde se espera se encuentre automatizada y con una ventaja
competitiva.
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CAPITULO II: EL ENTORNO EMPRESARIAL

2.1 Entorno empresarial y fundamentos

Dentro de mi proyecto de Tesis es muy importante conocer la realidad de la cual parte la
organizacion para conocer el punto del cual se parte para lograr el posicionamiento, asi como tomar
la realidad de la potencialidad de la misma. Dentro de mi proyecto el punto fundamental es lograr el
mejor posicionamiento empresarial partiendo de la realidad objetiva de la misma, buscando
elementos que le brinden ventaja competitiva por medio del uso de las tecnologias de la informacion
como valor agregado. A continuacion plantearé diferentes conceptos que conforman el entorno
empresarial bajo el cual la empresa tendra que competir.

Es importante recordar que una empresa es una unidad econémico-social con fines de lucro, donde
el capital, el trabajo y la direccién se coordinan para llevar a cabo un bien o servicio, de acuerdo con
las exigencias del bien comun.

En la administracion una empresa es el grupo social en el que a través de la administracion del
capital y el trabajo se producen bienes y servicios tendentes a la satisfaccion de las necesidades de
una sociedad.

En la economia la empresa es la unidad econémica encargada de satisfacer las necesidades del
mercado mediante la utilizacién de recursos materiales y humanos.

Las empresas se pueden clasificar de diversas maneras, a continuacion se mencionan algunas:

Por su actividad o giro:

* Industriales: la actividad primordial de este tipo de empresas es la produccién de bienes
mediante la transformacién de la materia o extraccién de materias primas, a su vez estas se
clasifican en extractivas, que son aquellas que se dedican a la explotacién de recursos
naturales, y las manufactureras que son las empresas que transforman las materias primas en
productos terminados.

« Comerciales: son las intermediarias entre los productores y los consumidores, su principal
funcién es la compra/venta productos terminados. Se dividen en mayoristas (venden a gran
escala), minoristas o detallistas (venden al menudeo) y comisionistas.

» Servicio: son aquellas que brindan un servicio a la comunidad en lugar de un producto, se
dividen en: transporte, turismo, instituciones financieras, educacion, salubridad, entre otras.

Clasificacion:
TAMANO [VENTAS ANUALES JACTIVOS |
MICROEMPRESA US $ 60,000 US $ 20.000
PEQUENA EMPRESA US$ 180,000 US$ 50,000
MEDIANA EMPRESA US$ 5°000,000 US$ 350,000
MAS DE MAS DE
GRAN EMPRESA US$ 5°000,000 US$ 350,000

Tabla 1. INEGI 2008 “Analisis econémico por su capital”

Numero de empleados:
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ESTRATO INDUSTRIA ‘COMERCIO SERVICIOS ‘

Microempresa 1-30 1-5 1-20
Pequefia 31-100 6-20 21-50
Mediana 101 - 500 21-100 51-100
Grande Mas de 500 |Mas de 100 fMés de 100

Tabla 2. INEGI 2008

AMBITO ‘

Locales

Por su ambito de actuacion:

Regionales

Nacionales

Multinacionales

Transnacionales

Tabla 3. INEGI 2008

Como punto fundamental, el entorno empresarial es el area que rodea a la empresa donde
desarrolla sus actividades, por lo tanto una empresa puede llegar a considerarse como un sistema
que se encuentra abierto con el medio en el que se desenvuelve, al mismo tiempo que influye en ély
es influenciado por él.

Dentro de este se debe diferenciar el entorno global del entorno especifico:
« El entorno general es aquel que se refiere a todos los factores que afectan de una misma
manera a todas las empresas de una determinada sociedad o un ambito geogréfico.
» EIl entorno especifico se refiere sélo a los factores que influyen sobre un grupo de
empresas gue poseen caracteristicas similares o comunes y que se desarrollan en un
mismo sector de actividad.

El entrono general se caracteriza por un gran conjunto de factores que delimitan el marco en el que
actlian las empresas y establecen las circunstancias en las cuales la empresa se va a desenvolver,
algunos de estos factores son:

» Factores econémicos.

+ Factores socioculturales.

» Factores politico-legales.

» Factores tecnoldgicos.

+ Factores medioambientales.

2.2 Diagndstico empresarial

El Diagnéstico Empresarial constituye una herramienta de gran utilidad con el fin de conocer la
situacion actual de una organizaciéon y los problemas que impiden su crecimiento, sobrevivencia o
desarrollo.*
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Cuando se habla de un diagnéstico en las empresas se hace referencia a aquellas actividades
tendientes a conocer el estado actual de una empresa y los obstaculos que impiden que obtenga los
resultados deseados.

Hay una gran variedad de metodologias para realizar un diagnéstico empresarial, estas se enfocan
en algin aspecto especifico sobre la vida empresarial como en los procesos productivos, mercadeo,
consumidores, etc. aln asi es posible clasificar los diagnésticos empresariales en dos grandes tipos:
» Integrales: Se caracterizan por la visualizacion de una amplia gama de variables o
aspectos empresariales, como pueden ser diagnésticos de competitividad.
» Especificos: Hacen énfasis en los procesos productivos, financieros, de gestién, mercado
0 consumidores.

La metodologia utilizada para un diagndstico se basa en un estudio de fortalezas, debilidades
oportunidades y amenazas (FODA), trabajando con una amplia gama de variables de diversas
categorias que reciben un puntaje por parte de la persona u organizacion que esté llevando a cabo
el analisis.

Para realizar un diagnéstico eficaz sin importar cual sea el enfoque elegido se deben aplicar cuatro
pasos basicos que van a dar como resultado un trabajo conciso, completo y con resultados
innovadores:

1. Establecer el parametro de evaluacién, para esto se debe presentar atencion a los
mercados o clientes que resultan de interés para los responsables de la empresa.

2. Obtener una visién clara y detallada sobre el estado actual del sistema de produccién de
la empresa, para lograr esto, se utilizan registros como entrevistas, fotografias,
filmaciones, observacion directa.

3. Se debe determinar el grado de alcance del parametro establecido, y de ser posible
determinar un porcentaje de alcance.

4. Finalmente se debe realizar la pregunta clave: ¢por qué no se pueden alcanzar los
parametros de referencia establecidos por la empresa?

Para encontrar las respuestas a esta pregunta se pueden utilizar cuatro perspectivas integradas:

e Perspectiva Financiera: es la vision de los nimeros y la situacién financiera de la
empresa, estudiando los niveles de inversion, las politicas de financiacién, los resultados
economicos, el uso y aplicacion de los fondos econdmicos, etc.

» Perspectiva de los Clientes: de éste visién se enfocan los aspectos relacionados con los
clientes a los cuales esta dirigida la organizacion.

* 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 la organizacion.

e Perspectiva de las capacidades del personal y la organizacion: 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.

Estas cuatro perspectivas permiten abarcar los aspectos mas importantes del fendmeno
empresarial.

2.2.1 Factores internos
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Estos factores son aquellos sobre los cudles los directivos y funcionarios de la empresa pueden
direccionar o ejercer una accion concreta. Para evaluar estos factores internos se utiliza como
herramienta la Matriz de Evaluacién de Factores Internos (MEFI) que resume y evalla las
debilidades y fortalezas de la gerencia, marketing, finanzas, produccién, investigacién y desarrollo,
esta matriz va a suministrar a la empresa una base para analizar las relaciones internas entre las
areas funcionales de la empresa.™

2.2.2 Factores externos

Los factores externos son aquellos que hacen al entorno de la empresa y sobre los cuales la
empresa no tiene poder para modificar. Para evaluar estos factores se utiliza la Matriz de Evaluacion
de Factores Externos (MEFE) que resume y evalla las oportunidades y amenazas que existen en el
entorno de la empresa.*?

2.2.3 Sectores de mercado

La segmentacion de mercados es un proceso mediante el cual se identifica 0 se toma a un grupo de
compradores homogéneos, es decir que le mercado se divide en sub-mercados de acuerdo a los
diferentes deseos de compra y requerimientos de los clientes.™

Los elementos de cada sub-mercado son similares en cuanto a preferencias, necesidades y
comportamiento, por eso se tiene que elaborar un programa de mercadotecnia para cada uno de
ellos.
Para realizar la segmentacién de mercados se debe realizar el siguiente proceso:

» Conocer las necesidades del consumidor.

e Crear un producto y un programa de mercadotecnia para alcanzar ese sub-mercado y

satisfacer sus necesidades.
e Producir una variedad distinta del mismo producto para cada mercado.

Toda empresa debe considerar la experiencia y el conocimiento que se tenga del mercado, asi como
la potencialidad del mismo. Esto con el objetivo de visualizar los efectos que se pueden tener sobre
las estrategias y sobre la misma segmentacién. Antes de segmentar un mercado se deben realizar
estudios del mismo para determinar que parte es potencial y dirigirse a ella especificamente.

2.2.3.1 Ventajas de segmentar un mercado

» Se tiene una clasificacién mas clara y adecuada del producto que se vende.

» Se centraliza el mercado hacia un area especifica.

e Se proporciona un mejor servicio.

» Se tiene buena imagen, exclusividad y categoria.

* El costo facilita la publicidad.

» Logra una buena distribucion del producto.

e Se obtienen mayores ventas.

« Se conoce cual es el mercado del producto para colocarlo en el momento adecuado.

» Se sabe cual es la fuente del negocio y donde se concentraran los esfuerzos y los
recursos.

* Minimiza los costos de mercadotecnia.

2.2.3.2 Desventajas de segmentar un mercado
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Si no se maneja una segmentacién adecuada disminuyen las utilidades.

Que el producto no se coloque en el lugar adecuado.

Que no esté hien planeada la segmentacion de mercados y no contemple a todos los
clientes.

Que no se determinen adecuadamente las caracteristicas del mercado.

Perder oportunidad de mercado.

No utilizar las estrategias adecuadas al mercado.

El alto costo que representa obtener la informacion.

La segmentacion sera efectiva siempre y cuando se cumpla con los objetivos que fij6 la empresa, se
segmente el mercado adecuadamente y se obtenga la informacion que se desee. Los problemas
gue provoca una segmentacion ineficiente estan relacionados con la situacion del pais, esto es

cuando hay un cambio en los estratos sociales.

2.2.3.3 Bases para segmentar los mercados

GEOGRAFICAS

DEMOGRAFICAS

PSICOGRAFICAS

Regional

Edad
Sexo

Estilo de vida
Personalidad
Beneficios del producto

Urbana

Ocupacién
Educacion

Uso del producto

Suburbana
Interurbana
Cima

Profesion
Nacionalidad

Estado civil

Tamafio de familia
Ingresos

Ciclo de vida familiar
Religion

Clase social
Caracteristicas fisicas
Actividades

Tabla 4. INEGI 2008

2.2.3.4 Métodos para la segmentacion de mercados

Mercadotecnia Diferenciada. Este método se caracteriza por tratar a cada consumidor
como si fuera la Unica persona del mercado. La empresa pasa por dos 0 mas segmentos
del mercado y disefia productos y programas de mercadotecnia por separado para cada
uno de esos segmentos.

Mercadotecnia Concentrada. Este método trata de obtener una buena posicién de
mercado en pocas areas, es decir, busca una menor porcién en un mercado grande.

2.2.3.5 Estrategias para la segmentacion

Hacer una clasificacion de los clientes mediante las estadisticas que registre la
adquisicion de un producto especifico por edades y por periodos.

Hacer un estudio de mercado utilizando la mayoria de las variables dentro de todo el
sistema.
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« No se ofrece un solo producto en el mercado, se considera varios productos que el
consumidor vaya a comprar.

2.3 Tipos de mercado

Entre las distintas clases de mercado se pueden distinguir los mercados al por menor o minoristas,
los mercados al por mayor o distribuidores, los mercados web, los mercados de productos
intermedios, de materias primas y los mercados de acciones.

El término de mercado de libre competencia define un tipo de mercado ideal, en el cual es tal la
cantidad de agentes econdmicos interrelacionados, tanto compradores como vendedores, que
ninguno de ellos es capaz de interferir en el precio final del bien o servicio.

El criterio utilizado mas frecuentemente para clasificar los diferentes tipos de mercado es el que se
refiere al nUmero de participantes existentes dentro del mismo. La competencia que se produzca
entre un gran nimero de vendedores (competencia perfecta) sera distinta de la que se genera en un
mercado donde concurran un ndmero reducido de vendedores (oligopolio). Como un caso extremo
donde la competencia no existe, se destaca aquel que es el Unico productor (monopolio). En
cualquiera de estas situaciones los productores pueden compartir el mercado con gran cantidad de
compradores, pocos compradores o un solo comprador.

Atendiendo al nimero de participantes dentro del mercado se pueden clasificar de la siguiente
manera:

2.3.1 Mercado de Competencia Perfecta

Los mercados eficientes o de competencia perfecta son aquellos en los que se asume que existen
tantos vendedores como compradores de un mismo bien o servicio, que ninguno de ellos de forma
independiente puede influir sobre la determinacion del precio, el cual esta fijado por las fuerzas del
mercado.

La competencia perfecta es una representacion idealizada de los mercados de bienes o servicios en
la que la interaccion reciproca de la oferta y la demanda determina el precio, para que exista un
mercado de competencia perfecta deben de cumplirse los siguientes aspectos:

» Existencia de un elevado niamero de oferentes y demandantes. La decisién individual de
cada uno de ellos ejercera una escasa influencia sobre el mercado global.

 Homogeneidad del producto. No existen diferencias entre los productos que venden los
oferentes.

e Transparencia del mercado. Todos los participantes tienen pleno conocimiento de las
condiciones generales en que opera el mercado.

« Libertad de entrada y salida de empresas. Todas las empresas pueden entrar y salir del
mercado.

» Libre acceso a la informacion.

* Libre acceso a los recursos.

» Beneficio igual a cero a largo plazo.

La esencia de la competencia perfecta no esta referida a la rivalidad como a la dispersién de la
capacidad de control que los agentes econdmicos pueden ejercer sobre la marca del mercado. Los
mercados de competencia perfecta funcionan de la siguiente manera:
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La oferta y la demanda del producto determina un precio de equilibrio, a dicho precio las empresas
determinan libremente cuanto producir. Por consiguiente, el mercado determina el precio y cada
empresa acepta este precio como un factor en el que no puede influir.

Aungue se determine un precio equilibrado, las empresas no tendran los mismos beneficios, esto se
debe a que a pesar de que todas las empresas conocen y poseen la misma tecnologia a corto plazo,
las instalaciones de cada empresa son diferentes al igual que sus costos y por lo tanto también sus
ganancias.

2.3.2 Mercado de Competencia Imperfecta

Los mercados de competencia perfecta son aquellos en los que los productos y productores son lo
suficientemente grandes como para tener un efecto sobre el precio. La diferencia fundamental con
los mercados de competencia perfecta recae en la capacidad que tienen las empresas oferentes de
controlar el precio. En estos mercados, el precio no se acepta como un dato ajeno, sino que los
oferentes intervienen de forma activa en su determinacion. Puede afirmarse que mientras mas
elevado resulte el nimero de participantes, mas competitivo sera el mercado.

2.3.3 Otros Tipos Mercado

* Mercados financieros. Mecanismo que permite a los agentes econémicos el intercambio
de activos financieros.

« Mercado bilateral. Es un mercado en el que un grupo de usuarios genera un externalidad
sobre otro distinto, existiendo una plataforma gue los pone en contacto.

« Mercado gris. Se refiere al flujo de mercancias que se realiza a través de los canales de
distribucion diferentes a los autorizados por el fabricante o el productor, pero no ilegales.

* Mercado cautivo. Es aquel en el cual existen una serie de barreras de entrada que
impiden la competencia y convierten al mercado en un monopolio u oligopolio.

* Mercado libre. Es el sistema en el que el precio de los bienes o servicios es acordado por
el consentimiento mutuo de los vendedores y los compradores mediante la ley de la
oferta y la demanda.

* Mercado negro. Es el término utilizado para describir la venta clandestina de bienes y
servicios, violando la fijacion de precios o el racionamiento impuesto por el gobierno o las
empresas.

Desde el punto de vista del marketing, el mercado estd conformado por todos los consumidores
actuales y potenciales de un determinado producto. El tamafio de mercado, desde este punto de
vista guarda una estrecha relaciéon con el nimero de compradores que deberian existir para una
determinada oferta. Todos los integrantes del mercado deberian reunir tres caracteristicas: deseo,
renta y posibilidad de acceder al producto.

2.4 Los competidores

Un competidor se refiere a la empresa que oferta un producto o servicio similar o que tiene el mismo
proveedor, existen diversos tipos de competidores:
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 Competidor estocastico: este competidor es impredecible, nunca se sabe cémo
reaccionara ante una agresion, es de suma importancia estudiar las conductas de los
competidores cuando se desea desarrollar una nueva estrategia.

« Competidor postrado: este competidor no reacciona ante agresiones 0 acciones, tal
comportamiento puede asociarse al hecho de que no poseen apoyo econémico para
contraatacar o el exceso de confianza de sus usuarios.

« Competidor potencial: es una de las cinco fuerzas que componen el entorno competitivo,
es el grupo de empresas que compiten en el mismo sector donde opera la otra empresa.

« Competidor selectivo: es aquel que reacciona solo a ciertos ataques.

« Competidor tigre: reacciona de manera muy agresiva cuando detecta agresiones en su
mercado, de esta manera puede evitar que otras empresas entren en su mercado.

» Competidores de deseo: se refiere a la eleccidon que ha de tomar el consumidor cuando
tiene diferentes deseos, el consumidor ha de decidirse por alguno de sus deseos
estableciendo prioridades.

 Competidores de marca: se refiere a las empresas que ofrecen un mismo tipo de
producto.

« Competidores en producto: se refiere a las distintas posibilidades que tiene un producto.

» Competidores genéricos: es la competencia que existe entre los diferentes productos
genéricos.

La competitividad es la capacidad de una organizacion de mantener sistematicamente ventajas
comparativas que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una determinada posicion en el entorno
socioecondémico.

La ventaja comparativa de una empresa radicara en su habilidad, recursos, conocimientos, atributos,
etc., de los que dispone una empresa, los mismos de los que carecen sus competidores o0 que estos
tienen una menor medida que hace posible la obtencién de unos rendimientos superiores a los de
otras empresas.

La competitividad no es producto de una casualidad, se crea a través de un largo proceso de
aprendizaje y negociacidon por grupos representativos que modifican la dinamica de conducta
organizativa, como los accionistas, directivo, empleados, acreedores, clientes.

Si una organizacion desea mantener un nivel adecuado de competitividad a largo plazo debe utilizar
procedimientos de analisis encuadrados en la planificacion estratégica. La funcion de este proceso
es la de sistematizar y coordinar los esfuerzos de todas las areas que integran una organizacion.

La competitividad ésta orientada a la elaboracién de logros de la organizacion en el mercado en el
gue pertenece. Una vez que una empresa ha alcanzado un nivel de competitividad externa, debera
disponerse a mantener su competitividad futura, basado en generar nuevas ideas y productos y
buscar nuevas oportunidades en el mercado.*

2.5 Marketing y competitividad

El concepto de la competitividad empresarial y ventaja comparativa llevan consigo el sentido de
rivalidad y preferencia del mercado respecto a los competidores. Para la creacién de una ventaja
comparativa se debe de partir del negocio, la estructura del sector de competencia y por el objetivo
publico de la organizacion asi como las necesidades que va a satisfacer.
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Una de las herramientas mas importante y divulgada para definir dicha ventaja es la cadena de
valor, que desagrega cada uno de los negocios de la organizacién en actividades mas discretas, de
modo que se pueda apreciar como cada una de ellas atribuye o0 no a la creacién de valor para el
cliente, y por ende, de que fortalezas goza la organizacion y las debilidades que debe eliminar.*®

Una de las actividades primarias es el marketing, la cual crea valor para el cliente mediante la
utilizacién del tiempo, lugar, informacién, posesion e incluso en forma, por lo tanto debe existir una
estrecha relacion entre produccion y tecnologia con marketing, que proveera de la informacién sobre
las necesidades y atributos mas importantes de los clientes actuales y potenciales, al mismo tiempo
que interviene directamente en la creacién del producto.

Al analizar el marketing como una actividad de la cadena de valor, se le relaciona con aspectos
como la fuerza de ventas, precios, canales de distribucion y comunicacién.

Elementos del marketing como fuentes de ventaja competitiva:

COSTOS e Comunicacion: reduccién de gastos por volumen, por marcas
Unicas, por asociacién entre fabricantes, etc.

e Canales de distribucion: utilizacién de un mismo canal para
varios productos.

» Precios: precios de penetracién, sobre ganancia con precios
iguales.

e Producto: producto estandar y oferta de valor afiadido por el
mismo precio.

DIFERENCIACION e Comunicacién: imagen de marca.

e Canales de distribucion: formas diferentes de acceder y
entregar un producto.

» Precio: estrategias de precio-imagen.

* Producto: producto ampliado como servicio personalizado.

2.6 Posicionamiento de las empresas

El posicionamiento de las empresas u organizaciones es sin duda un concepto dificil de entender y
sobre todo de explicar sin embargo es hoy en dia un factor diferenciador que marca la manera en
que puede medirse la competitividad de una organizacién. Actualmente en los conceptos de
Management mas importantes se encuentra sin duda el Posicionamiento. Es sin embargo hasta la
década de los 90s, en el siglo que acaba de terminar que el concepto comenzé a tomar fuerza e
interés por parte de los corporativos y al dia de hoy se ha convertido sin duda en un elemento
diferenciador que permite a las organizaciones obtener un lugar importante dentro del panorama
empresarial el cual puede indicar sin duda cuales organizaciones cuentan con los elementos
necesarios que les permitan participar en el mercado en las mejores condiciones y con mayor
perspectiva de vida.

Es importante recordar que en la actualidad existen sin duda miles de empresas en todo el mundo,
muchas de ellas con el capital suficiente para competir unas contra otras en una desenfrenada lucha
por mantener el control de los mercados y los clientes, Por su parte el cliente tiene la posibilidad de
impactar directamente en ésta lucha econdmica por medio de su poder de eleccién en un campo de
batalla en la cual el factor diferenciador se maneja principalmente en la mente de los consumidores.
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Tal como se indica en la 72. Ley de RIES “LA LEY DE LA ESCALERA"

-Qué estrategia se debe a utilizar depende del esca 16n que ocupe la empresa en la escalera-
En la mente de los clientes existe una jerarquia que utiliza para tomar decisiones. Los clientes se
inclinan por el orden de preferencia que tienen en la mente, ésea que si una marca es percibida
como la nimero 1 tendra un grado de preferencia ante una niumero 2.

La empresa debe asumir el escaldn que ocupa en esa escalera de la mente del cliente y partiendo
de ahi disefiar la estrategia a utilizar para tratar de influir sobre el cliente. Es por ello que hoy en dia
es preponderante llevar a cabo estrategias que contribuyan a mejorar la percepcion de posicion en la
mente de los consumidores y clientes pero adicionalmente mejorando real y significativamente el
posicionamiento de las organizaciones, sin embargo al dia de hoy las empresas no cuentan con
estrategias claras para llegar al posicionamiento que pretenden.

2.6.1 Concepto de Posicionamiento

El posicionamiento de las empresas u organizaciones es la imagen que poseen los clientes
que reciben sus servicios o productos. Para estar al tanto del posicionamiento de una empresa u
organizacion se pueden realizar estudios a través de encuestas y reuniones con los clientes para
saber qué nivel de aceptacion tienen sus productos y/o servicios.

El posicionamiento que se desea conseguir, se logra  ra con el comportamiento general de la
organizacion para poder adquirir  resultados econémicos favorables para la misma; generando
nuevas estrategias para obtener un crecimiento sobre los competidores actuales. Posicionamiento,”
Es el lugar que ocupa nuestra marca en la mente del consumidor”. Sin embargo el Posicionamiento
tiene un factor que no aparece en esta definicion, La Competencia. Es por lo tanto importante
establecer que adicionalmente a la imagen que el cliente o consumidor tiene de nuestra
competencia, un concepto de importancia es que, efectivamente, el Posicionamiento es una batalla
de percepciones entre mi marca y mi compafiia y la de los competidores. Otro punto importante, que
es en el ambito de las percepciones, se juega sobre todo en la mente del consumidor. Es asi como
el concepto de Posicionamiento no solo tiene que ver con los elementos y esfuerzos que se lleven a
cabo dentro de la empresa, sino de la percepcidn que de la misma tenga el consumidor asi como de
las acciones que lleve a cabo la competencia.

Sin embargo un elemento que adn no es claro y es indispensable de diferenciar es entre las dudas
gue pueden surgir ante esta definicion y la diferencia que existe entre imagen y posicionamiento.

La diferencia fundamental de que la imagen es cdmo me perciben los consumidores mientras que el
posicionamiento es como me perciben los consumidores frente a la competencia. Es la competencia
el factor que hace que la imagen y el posicionamiento sean diferentes. Mi marca puede compartir
factores o atributos de imagen con otras marcas, pero mi posicionamiento en la mente del
consumidor siempre sera diferente de esas otras marcas.

2.6.2 Principios basicos del Posicionamiento
“Existen tres principios que son basicos para entender el fenémeno del Posicionamiento.

El primero es el de identidad, que debe ser comprendido como lo que nuestra empresa realmente
es.
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El segundo es la comunicacién, que representa lo que la empresa pretende transmitir al publico.
El tercer pilar es la imagen percibida, que es el cdmo realmente nos ven los consumidores.” 1

Para que una empresa u organizacion pueda llevar a cabo una Estrategia de Posicionamiento, es
necesario que tome en cuenta los aspectos que anteriormente se indicaron.

Identidad.- Consiste en realizar un analisis interno para saber lo que realmente somos. Esto, de
acuerdo a mi experiencia personal en el transcurso de mi labor como consultor es un factor basico y
fundamental ya que implica el saber exactamente la realidad de la empresa por medio de un
Diagnéstico Empresarial. Este elemento lo definiré mas tarde dentro de este capitulo.

Una vez que tenemos el conocimiento de identidad es necesario poner en marcha un proceso de
comunicacion para intentar transmitirlo a nuestros clientes e incluso a nuestra competencia.

Esta comunicacién sera controlada, y sera tanto internamente por medio de los empleados, la
cultura organizacional, la misién y visién...) como externamente, a través de la promocién y
mercadotecnia. Sin embargo una parte sumamente importante sin lugar a dudas, estara fuera del
alcance y control de la empresa y quedara en manos de los medios de comunicacion a través de
los cuales se realizara la comunicacion.

2.6.2.1 El método para fijar el Posicionamiento

El Posicionamiento es un proceso que consta de tres etapas generales.

1) Posicionamiento analitico

En esta primera etapa, se debe fijar exactamente el posicionamiento actual que posee nuestra
compafia. Consiste en analizar, de manera interna, nuestra identidad corporativa, examinando
nuestra misién, visiéon, cultura, objetivos y atributos a proyectar; y de manera externa, la imagen
percibida por los grupos de interés, la imagen de la competencia y los atributos mas valorados por el
publico objetivo al que nos dirigimos, con el fin de conocer cual podria ser el posicionamiento ideal.

Con el posicionamiento analitico, conseguiremos fijar cual es nuestro posicionamiento actual con
respecto a la competencia y en el contexto en el que competimos, y cuales son los atributos que
debemos potenciar para conseguir un posicionamiento ideal.

2) Posicionamiento estratégico

En esta fase, la direccion decide con los resultados obtenidos en el Posicionamiento Analitico, unos
atributos y unos objetivos a poner en marcha, una estrategia de mensaje, una estrategia de medios y
un plan de acciones tacticas a ejecutar para poner en marcha dicho Posicionamiento.

Este proceso, por tanto, comienza con una representacion visual de la verdadera imagen a transmitir
o ideal al que queremos llegar tras la anterior etapa. Una vez representado, se decide el mensaje,
los medios y los soportes en los que debemos poner en marcha la comunicacion, sabiendo que
dicha comunicacién es en parte controlada y en parte no lo es porque se produce a través de medios
que influyen en el resultado de la misma. Por ultimo, se definen las acciones concretas que se van a
realizar para obtener dichos resultados.
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3) Control del posicionamiento

Una vez realizado este proceso, es necesario gue midamos la eficacia de nuestra comunicacién a
través del analisis nuevamente de nuestra identidad e imagen percibida. Si es coincidente con
nuestros objetivos, nos mantendremos vigilantes y realizaremos trabajo de mantenimiento del
posicionamiento. Si no es coherente con lo planificado, se tomaran las medidas pertinentes para
llegar al objetivo fijado.

Por tanto, la estrategia de posicionamiento es algo vivo, que siempre debe estar presente en la
agenda de los directores, y que no es estatico, ya que la competencia y las percepciones de los
consumidores cambian de forma constante, por lo que el trabajo de posicionamiento ha de ser
continuo.

2.6.2.2 Planeacion estratégica para la implementaci  6n de tecnologias de informacién

Internet estd generando un momento de cambio, donde la informacion y la Tecnologia de
Informacioén (TI) ya no son solo recursos corporativos clave en el mercado competitivo actual, sino
que conforman el entorno del negocio. Estos dos elementos sostienen la operacion de una
organizacion y permiten consolidar la posicién competitiva de una empresa en el mercado.

El reto de las organizaciones siempre ha radicado en la creacidon de una ventaja competitiva, lo que
involucra el establecimiento en precio, producto, servicio o realizacién. En términos tecnoldgicos, la
creacién de una ventaja competitiva se concentra en la busqueda e identificacion de nuevos
sistemas de TI, que generen una diferencia con respecto a otros competidores, mejorando la
participacién en el mercado y aumentando las ganancias.

El uso estratégico de Tl (hardware, software y comunicaciones) para la creacion de una ventaja
estratégica y competitiva, es un factor critico de éxito en las organizaciones.

La Planeacion Estratégica de Tecnologias de Informacion (PETI) debe estar alineada a la estrategia
corporativa para apoyar el cumplimiento de las metas de la empresa u organizacion. Si desde un
comienzo esta bien concebida puede contribuir al fortalecimiento de la empresa u organizacion, de lo
contrario puede impactar negativamente al negocio.

El equipo que participa en el proceso de planeacidn debe tener claro el rumbo de la empresa y su
sector, los objetivos y las necesidades de las areas usuarias, debe justificar y administrar
presupuestos, conocer las tendencias tecnoldgicas y su aplicacion empresarial. Asi mismo conocer y
administrar el riesgo, tener en cuenta una estrategia de cambio, comunicaciones y mercadeo de
proyectos.

La actividad critica para llevar a cabo esta tarea, esta relacionada con el establecimiento de una
adaptacion continua de la Tl a la estrategia de negocios y al modelo de la organizacion como un
todo. Cabe sefalar que crear estrategias de negocio es un proceso que tiene que ver con la
identificacion de la vision, misién, objetivos, metas, estrategias y factores criticos de éxito.

El modelo PETI tiene como objetivo proveer un marco para administrar y proyectar los cambios
internos y externos que ocupan un lugar en el entorno y esta basado en tres conceptos: interaccion,
adaptacion y evolucién.

Antonio Romero Herndndez Pagina 39 de 132



Instituto Politécnico Nacional
Unidad Profesional Interdisciplinaria de Ingenieria y Ciencias Sociales y Administrativas
Seccion de Estudios de Posgrado e Investigacion

* Interaccién: El mundo real es un sistema de interacciones entre entidades (empresas,
proveedores, consumidores, gobierno, organismos). Las entidades toman posiciones
estratégicas particulares, jugando papeles diferentes.

« Adaptacion: La implementacion de nuevas tecnologias implica mentalidad, flexibilidad, y
disposicion al cambio. Un cambio dado en la empresa por la reingenieria de procesos, en
este caso, aplicando tecnologia de la informacién para que el recurso humano mejore su
capacidad de toma de decisiones, asi como la operatividad y gestién de la empresa.

« Evolucién: Esta relacionada con la creacién de un plan de transformacién, que va desde el
estado actual en que se encuentra la organizacion, hasta su estado final esperado de
automatizacion, con el propésito de alcanzar la estrategia de negocios y crear una ventaja
competitiva.

Un beneficio es una mejora o contribucién para la organizacién ya sea que esté asociado con la
implementacién de tecnologia de informacion, un modelo operativo o la incorporacién de recursos
humanos, tradicionalmente son clasificados como tangibles o intangibles. En ambos casos, un valor
monetario estd asociado con ellos pero desgraciadamente no siempre es facil convertir los
beneficios en dinero.*®

2.7 Alta direccién

Al hablar de alta direccion en las empresas se hace referencia a los directivos con el cargo mas alto
dentro de las mismas, entendiéndose el presidente, el gerente general y los directores, estas
personas forman parte de un comité, muchas veces llamado, comité de direccidn o ejecutivo, el
cual se reline con frecuencia con el objetivo de establecer planes estratégicos a seguir por la
empresa con el fin de lograr el crecimiento deseado.

En la alta direccion se analizan aquellos factores que afectan el desempefio de la empresa
permitiendo, con ello, asegurar un futuro exitoso.

2.8 Factores Criticos de Exito

Los factores criticos de éxito (FCE) son aquellos elementos clave de negocio para una empresa,
mismos que no pueden ser ignorados si pretende ser competitiva, es por ello que se deben
identificar, analizar y darles seguimiento para llevar a cabo un mejor control de ellos y asi garantizar
la excelencia de la organizacion.

De tal forma que los factores criticos de éxito tienen las siguientes caracteristicas:
« Favorecen o amenazan el logro de los objetivos globales de las organizaciones.
e Se pueden utilizar para conseguir grandes cambios con un esfuerzo minimo.
* Pueden desencadenar un comportamiento no deseado a nivel operativo.
« Cada organizacion tiene varios factores claves, no son evidentes ni faciles de identificar.

En el andlisis de los factores criticos de éxito se detectan aquellas areas en que la organizacién es o
puede ser superior a su competencia, creando o manteniendo un liderazgo, creando barreras
(estandares de calidad) para hacer frente a la alta competitividad en el mercado o lanzando
ofensivas estratégicas para lograr ventajas competitivas.

'8 http://www.revista.unam.mx
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2.9 Planeacion Estratégica

La estrategia es una férmula amplia para orientar a la empresa hacia qué se va a lograr, como se va
a competir, en qué mercado se va a participar y con qué elementos se va a competir, es decir, una
estrategia es una combinacién de fines y de medios.

Toda estrategia debe contener un conjunto de decisiones congruentes, dirigidas a mejorar y
fortalecer la posicion que una organizacion tiene en relacién a su competencia, a su mercado y a su
medio.

La planeacién estratégica es la respuesta légica a las necesidades de analizar un futuro incierto,
complejo y cambiante. Es un proceso cuidadoso de recopilacion de informacién, de analisis, de
generacién de ideas y de formulacién de planes. Es un recorrido oportuno que sigue una
metodologia, aplica varias técnicas y cuenta con la capacidad analitica creativa de quienes
participan en la formulacion de planes estratégicos. Generalmente se reconocen tres etapas que
inician por cuestionar a la organizacion desde varias perspectivas en el tiempo y en cuanto a lo que
ha hecho, hace y debera hacer en el futuro. Las etapas son las siguientes:

» Etapa 1. ¢ Donde se esta? = Definir la posicion estratégica actual

» Etapa 2. ¢Hacia dénde se va? = Analizar el futuro y predecir consecuencias

» Etapa 3. ¢Hacia donde se deberia ir? = Proyectar a la organizacion con la posicion
estratégica que debe tener el futuro

La planeacion marca una direccién para gerentes y no gerentes por igual. Cuando los empleados
saben adénde se dirige la organizacién o la unidad de trabajo y que deben aportar para alcanzar las
metas pueden coordinar sus actividades, cooperar y hacer lo necesario para conseguir dichas metas
(Robbins & Coulter, 2005).

La planeacion estratégica es un proceso continuo cuyas modificaciones van en funcion directa de los
cambios observados en el contexto ambiental y estan estrechamente relacionados a los factores
externos que afectan a la organizacion. La planeacion estratégica prepara a la alta direccion para
emprender cambios, le ayuda a aprovecharse de los mismos, le permite optimizar los beneficios y
minimizar sus problemas, riesgos y amenazas.

Se incluye una relacién de los elementos especificos que complementan el proceso administrativo
(Franklin, 2007).

2.9.1 Planeacion Estratégica de Sistemas

Hoy en dia las empresas manejan una gran cantidad de informacién, por lo cual los gerentes han
encontrado en los sistemas de informacién, una herramienta que les permite utilizar de forma mas
adecuada los datos. La automatizacion de los datos en las empresas, ademas de mejorar los
procedimientos y labores representa un gran valor estratégico.

Este valor estratégico no es aprovechado adecuadamente en la mayoria de las organizaciones,
debido a que la informacion es considerada como datos que se reciben, se procesan y se archivan o
transfieren segun sea la necesidad. Por lo cual la alternativa mas importante, es trabajar en funcion
de la planeacion, con el fin de establecer metas que permitan desarrollar sistemas hacia un mejor
uso de la informacion. Ademas es en la etapa de analisis donde se identifican de una mejor forma
como proveer y utilizar la informacién que requieren los directivos de una organizacion.
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No obstante, dentro de estas etapas se puede suponer que el paso principal es la valoracion de la
organizacion desde una perspectiva de la administracién de la informacién. Durante este paso, se
pueden identificar los procesos principales que son necesarios para ejecutar la tarea
satisfactoriamente y las principales clases de informacién que son necesarios para sustentar los
procesos. De hecho, la organizacion podra visualizar de forma general el sistema y hacer un analisis
de los requerimientos del sistema de informacion. Si la organizacion ya ha realizado algun estudio de
este tipo en el pasado, es lo mas conveniente validar y, si es necesario, poner al dia la informacion
incluida en dicho estudio.

Entre los métodos mas utilizados para desarrollar un marco de referencia estable que brinde soporte
a los procesos particulares de una organizacién, de un proyecto, o de un sistema de informacién, se
encuentra la Planeacion de Sistemas de Negocios (o empresariales), mas conocida como BSP sigla
derivada por su definicién en inglés Business System Planning.

Esta metodologia, fue introducida por IBM en 1970 como un camino para incorporar estrategias de
sistemas de informacion en estrategias organizacionales y estrategias de negocios. En esa época
IBM tenia la necesidad de buscar una estructura de planeacion de sistemas que visualizara las
diversas areas de la empresa de una forma integrada, y con el fin de mejorar el desempefio en las
distintas areas de accién del negocio, abordd un sistema para planeacion de negocios empresariales
y orientado para la alta administracién de sistemas.

Esta metodologia fue originalmente pensada por IBM para su propio uso y proyectada para
ambientes centralizados, teniendo en cuenta que los principales productos de IBM durante ese
periodo eran disefiados para computadoras de gran tamarfio. Posteriormente fue ofrecida como una
metodologia general de planeacion, con manuales y cursos de entrenamiento desarrollados para los
usuarios, ya que la metodologia ahora presenta ayuda para organizaciones que poseen Sus
recursos de computacion descentralizados.

El método BSP es uno de los mas utilizados y se concentra en la identificacion de los requerimientos
necesarios para poner en marcha una organizacion. Una de las premisas es que los Sistemas de
Informacion deben ser planeados desde un nivel superior e implementados desde el nivel mas bajo
de la organizacion.

BSP es un proceso de planificacién de sistemas de informacion que se concentra principalmente en
las relaciones entre los sistemas y los negocios de la empresa, el cual ofrece una vista
estructurada y formal que sirve como soporte en la implantacion de un Plan de sistemas de
informacién para empresas en general. Se caracteriza como una metodologia orientada de la
direccién organizacional para los niveles jerarquicos y decisivos inferiores - Top-Down.

Los principales objetivos a alcanzar con BSP pueden ser clasificados en niveles jerarquicos y
funcionales.

a) Para la Alta Direccion:
* Debe proporcionar entonces una forma de evaluar la efectividad de los sistemas de
informacién preexistentes.
» Debe proporcionar un medio para determinar las necesidades futuras de recursos
computacionales, utilizando metodologia basada en el analisis de impactos sobre los
negocios y en la determinacion objetiva de prioridades.
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» Acelerar el retorno sobre las inversiones en sistemas de informacién y recursos
informaticos.

» Proporcionar un guién claro para el desarrollo de sistemas de informacidon que son
relativamente independientes de la estructura empresarial

« Aumentar la credibilidad de la solucion propuesta una vez que tiene el aval y
participaciéon de la alta direccion.

« Administrar los recursos del sistema para mantener los objetivos de la empresa.

« Asignar los recursos del sistema para proyectos de alta produccion.

b) Para la Administracion Funcional y Operacional:

* Proporcionar un abordaje l6gico y bien delimitado que sirva de apoyo para la solucién de
problemas relacionados al control gerencial y operacional.

* Asegurar consistenciay compartimiento de los datos.

» Asegurar que los sistemas de informacion seran orientados por las necesidades de la
administracion y de los usuarios.

* Planear sistemas de informacion de larga vida basados en procesos de negocio
duraderos.

e Perfeccionar y mejorar las relaciones entre unidades organizacionales técnicas y
funcionales.

c) Para el area de Procesamiento de Datos:
» Proporcionar un mecanismo para comunicacion con la alta direccién.
e Crear escala de prioridades.
» Crear mejor base para la planificacion de largo plazo para las actividades de informatica
en la empresa.

2.9.2 Los Sistemas de Informacién en las Empresas

En la actualidad es comun escuchar o hablar del concepto de “sistemas de informacion” pues las
empresas, desde PyME’s hasta grandes empresas, hacen uso de los mismos.

Para hablar de sistemas de informacion primero se debe saber que la informacién es un conjunto de
datos que en un contexto determinado tiene un significado para alguien y transmiten informacion
para uno o varios objetivos o fines. La informacion es un recurso primordial dentro de una empresa
gue incluso puede determinar su éxito o fracaso.

Ahora bien, se entiende como sistema a un conjunto de elementos interrelacionados que tienen un
fin comun.

Los sistemas estan compuestos por elementos que se muestran a continuacion, (Fig.1).
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proceso [l sALIDA

Elementos de un sistema

Los sistemas de informacion tienen la finalidad de apoyar en las actividades u operatividad de una
empresa 0 negocio, estan conformados por un conjunto de personas y materiales encargados del
tratamiento de la informacion empresarial, mediante la entrada de datos, su proceso y
almacenamiento y su posterior salida, presentacion y en ocasiones, su explotacion.

El objetivo de los sistemas de informacion tiene una triple dimension:

Deben facilitar, simplificar o realizar automaticamente procesos que tradicionalmente se
realizaban de forma manual. Por ejemplo procesos contables, inventario de piezas en una
cadena de produccién, etc.

En segundo lugar, deben proporcionar informacion, que faciliten la toma de decisiones a
los usuarios. Se incrementa de esta manera la calidad de la funcién directiva al apoyar
cada decision en una base soélida de informacion debidamente presentada y procesada.
Por dltimo, deben interactuar con el usuario en un plano mas profundo que el solo apoyo
al proceso de la toma de decisiones.

Para alcanzar sus obijetivos, los sistemas de informacioén deben ser capaces de:

Recibir datos con el menor costo posible y con el menor nimero de errores. (Lector de
cédigo de barras por ejemplo)

Evaluar la calidad e importancia respecto a los datos de entrada. La disposiciéon de filtros
hace que no se pueda pedir operaciones imposibles al sistema.

Procesar los datos sin corromperlos y transformarlos en informacion para que sean Utiles
al usuario.

Almacenar los datos de forma que estén accesibles cuando se requiera.

Ofrecer la informacién de acuerdo con las necesidades del usuario distribuyéndola de la
forma mas conveniente.

Para cumplir con todos estos requisitos en una empresa, los sistemas de informacién deben
presentar una serie de caracteristicas:

Precision, aunque existen casos que por buscar precision se puede llevar a la pérdida de
operatividad.

Oportunidad, para que la informacion se obtenga en el momento en que se necesita.
Capacidad de proceso, a fin de dar todos los datos que se demandan de forma inmediata
y evitar retrasos. El directivo o gerente, dispone asi de la informacién completa para la
toma de decisiones sin grandes esperas.

Concisién, que posibilita la presentacidn de resimenes para que la informacion de salida
sea legible y facil de manejar. La concision requiere un enorme esfuerzo de sintesis y
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mentalizacién para emitir informes que faciliten la toma de decisiones en lugar de
perjudicar, generando discrepancias y gasto de papel y tiempo innecesario.
* Relevancia, que permita establecer niveles y prioridades en la toma de datos, su proceso
y salidas del sistema.
» Disponibilidad, que exige la posibilidad de acceso a la informacién siempre que sea
necesario.
e Seguridad, llegando a establecer niveles de acceso a los sistemas en funcién del puesto
del usuario en la estructura de la empresa.

Los directivos de las empresas nhecesitan constantemente tomar decisiones. Estas decisiones
requieren ser tomadas después de un estudio minucioso de la o las estrategias a seguir para el éxito
de la empresa. Para alcanzar un objetivo estratégico hacen falta cuatro requisitos: tener una vision
de lo que se quiere, conocer las herramientas con las que se cuenta, los recursos necesarios para
su obtencidn y dar los primeros pasos. A continuacién se describira la clasificacién de los sistemas
de informacién y como contribuyen en el éxito de una empresa u organizacion.

2.10 Estrategia Competitiva y Ventaja Competitiva

La estrategia competitiva tiene como propésito definir qué acciones se deben emprender para
obtener mejores resultados en cada uno de los negocios en los que interviene la empresa. La
competencia es un factor determinante en el éxito o en el fracaso de las empresas. Esta determina
la propiedad de las actividades de una empresa que pueden contribuir a su desempefio, como las
innovaciones, una cultura cohesiva o una buena implementacién. La estrategia competitiva es la
blsqueda de una posicion competitiva favorable dentro del mercado, el escenario fundamental en la
que ocurre la competencia.

Dos cuestiones importantes sostienen la elecciéon de la estrategia competitiva. La primera es el
atractivo de los sectores de mercado para la utilidad a largo plazo y los factores que lo determinan.
No todos los sectores ofrecen iguales oportunidades para un lucro constante, y su ganancia
inherente es un elemento esencial para determinar la utilidad de una empresa. La segunda cuestién
central en la competitividad estratégica son los determinantes de una posicidbn competitiva relativa
dentro de un sector de mercado. En la mayoria de los sectores, algunas empresas son mucho mas
lucrativas que otras, sin importar cual pueda ser la utilidad promedio dentro del sector.

El aspecto atractivo de determinado sector y la posiciébn competitiva pueden ser complementados
por una empresa, y es esto lo que hace la eleccion de la estrategia competitiva retadora y
demandante. Mientras que lo atractivo del sector productivo es parcialmente el reflejo de factores
sobre los cuales la empresa tiene poca influencia, la estrategia competitiva tiene un poder
considerable para hacer al sector productivo mas o menos atractivo. Al mismo tiempo, una empresa
puede claramente mejorar su posicion dentro de un sector de mercado a través de su eleccion de
estrategias. La estrategia competitiva, por lo tanto, no solo responde al ambiente sino que también
trata de adecuar dicho ambiente a favor de la empresa.

Ahora bien, la ventaja competitiva es la capacidad que tiene la empresa para ofrecer un producto
mejor 0 a un menor precio que los rivales, para asi atraer la atencion de la demanda y obtener
buenos resultados.

Aungue en ocasiones es dificil, segin el mercado, establecer cuales son las ventajas competitivas,
lo cierto es que si éstas no se ven a simple vista, sera necesario crearlas. Una ventaja competitiva
no puede existir en si misma, por lo que la empresa debe poner gran empefio en descubrirlas,

Antonio Romero Herndndez Padgina 45 de 132



Instituto Politécnico Nacional
Unidad Profesional Interdisciplinaria de Ingenieria y Ciencias Sociales y Administrativas
Seccion de Estudios de Posgrado e Investigacion
potenciarlas y ofrecerlas al mercado. Esto se logra haciendo un analisis profundo de la competencia
y sobretodo de la escala de valores de la propia empresa, y la percepcién de su mercado o nicho de

mercado.

Una ventaja competitiva es una caracteristica que diferencia a un producto, servicio o empresa de
sus competidores, por lo que, para que esta caracteristica sea llamada ventaja, tiene que ser Unica,
diferencial, estratégicamente valorada por el mercado y sobre todo comunicada.

Una ventaja competitiva no sélo es una caracteristica tangible en un producto o perceptible en un
servicio, sino que esta también puede desarrollarse con un producto igual o similar al de la
competencia, pero presentado de manera diferente, exaltando posiblemente sus canales de
distribucién o su precio.
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CAPITULO 11I1: La Informacion como factor de Posicionamiento de

la empresa

En este capitulo se explicara como funciona, asi como la descripcién estructural del “Ciclo de la
Informacion” el cual pretende ser una aportacion dentro del ambito de la utilizacién de los datos
conjuntamente con las tecnologias de Informaciébn y comunicacion para llevar a cabo el
posicionamiento de una organizacion. Para ello sera necesario tomar en cuenta como antecedentes
los elementos utilizados en los capitulos | y 11

3.1 Precondiciones para la Aplicacion del Ciclo de la Informacién

Para poder aplicar el ciclo de la informacion es muy importante partir de un Diagnéstico Empresarial,
el cual ha sido descrito en el Capitulo II; de este diagndstico empresarial obtenemos elementos
fundamentales para utilizar apropiadamente el Ciclo de la Informacion. Para llevar a cabo la
aplicacién correcta de esta metodologia es necesario tomar en cuenta, que se debe llevar a cabo
mediante una actitud critica e independiente, de tal manera que lo ideal es la aplicacion del Ciclo por
parte de un Auditor externo a la Organizacién para que se garantice la independencia y objetividad
en los resultados que se puedan obtener, no obstante la empresa puede auto aplicar el Ciclo de la
Informacion poniendo especial énfasis en la necesidad de evitar desviaciones en el manejo de los
datos e inclusive en la informacion obtenida finalmente.

3.2 Elementos del Diagndstico de la Empresa

* Marco Histérico

* Marco Tedrico

« Obijetivos Organizacionales
« Factores Criticos de Exito

* Planeacion Estratégica

Los puntos que nos aporta dicho diagnéstico y que son base fundamental de las precondiciones o
condiciones iniciales son los siguientes:

3.2.1 Marco Histoérico

Nos Muestra cronolégicamente el desarrollo que ha tenido la organizacion desde su fundacion, el
momento actual en el que se encuentra, asi como la vision futura que tendra. La mayoria de
personas tiene la falsa creencia de que el Marco Histdrico Unicamente contempla la historia de la
organizacion; nada mas falso. Es importante considerar que bajo el punto de vista de la Dialéctica, el
Marco Histérico contempla el pasado, presente y futuro de una organizacion. En cada una de estas
etapas se tiene el registro de los eventos mas relevantes que han marcado a la Organizacion; estos
eventos pueden ser grandes logros o graves crisis las cuales de alguna u otra forma fueron
solucionadas. Este punto permite a una organizacion partir de un pasado del cual se va a retomar la
experiencia. Tal como muchas empresas exitosas lo hacen hoy en dia, se aplica la frase que indica
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“Quien no aprende de sus errores pasados, siempre tiende a repetirlos”. El conocimiento cronolégico

de los eventos mas significativos de la organizacion permite tener certidumbre e identidad
organizacional.

El resultado final y objetivo de esta etapa serd una tabla cronolégica con los eventos mas
importantes en la historia de la organizacion.

Tabla de marco histérico

ANO SITUACION OBSERVACIONES

2005 Nacimiento de la | 2 personas Una empresa pugde irse a
empresa la quiebra si se tiene una

mala implementacion de

tecnologia en el tiempo

Z00E) inadecuado. Mala

inversion que no requeria.

2015

(lo que se

espera de la
empresa)

Figura: Tabla cronoldgica
Fuente: aporte de la tesis

3.2.2. Marco Tedbrico

Dentro del Marco Tedrico, tenemos un punto fundamental: El hoy y ahora de la organizacion, es
decir, El Presente. Una vez conscientes del desarrollo que ha sufrido la organizacion durante su
devenir historico, pasando por el hoy y llegando a su planeacion hacia el futuro, debemos conocer
exactamente en donde se encuentra la organizacion en este instante de tiempo. Si extrajéramos de
manera imaginaria del Marco Histérico a la organizacion, tendriamos dos visiones de la misma, una
Visién Interna y otra Externa. A los elementos que afectan a la Organizacién en estas dos partes le
llamaremos FACTORES; estos a su vez los subdividiremos en Factores Internos y Factores
Externos.

Los Factores Internos, Aquellos factores que afectan de manera positiva 0 negativa a la empresa y
son controlables.

¢ Departamentos

e Personas

» Econdémicos

Como ya se indicé con anterioridad, son aquellos que son surgen hacia el interior de la organizacion
y van desde areas o departamentos, elementos fundamentales dentro de la organizacién, procesos
e inclusive individuos, sindicatos y, sobre todo Tecnologias de informacién y Comunicacion; son
Controlables por parte de la Organizacion. Una caracteristica sera identificar perfectamente el papel
que juega cada uno de estos factores para que la organizacién funcione de manera adecuada y
detectar aquellos que representa un problema para su mejor funcionamiento. Como ejemplo de
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Factor Interno Tenemos las Tecnologias de informaciéon y Comunicacion en la version del Sistema

Operativo o de cualquier Software que se utilice, el cual si estd obsoleto puede afectar
competitivamente y ponernos en desventaja; tomando las decisiones adecuadas, se detecta y
decide cambiar las versiones a las mas modernas, lo cual puede llevar a transformar esta desventaja
competitiva en Ventaja.

Los Factores Externos Aquellos factores que afectan de manera positiva o negativa en el
desempefio de la empresa y estos no se pueden controlar.

» Econdmico/financiero

* Sociales

* Naturales

» Tecnologico

Fungen como un elemento ajeno a la empresa y aun cuando en la mayoria de las ocasiones
efectlan una afectacidon negativa, en ocasiones, pueden ser un factor positivo para la misma.
Debemos identificar aquellos que afectan de manera mas contundente a nuestra organizacion. Sin
embargo estos factores No son Controlables por lo que solo se pueden realizar dos acciones:
Prevenir o Adaptar.

Para prevenir se requiere un conocimiento amplio del negocio y una vision amplia del entorno; un
Director General que se encuentre en la jugada podréa tener el panorama necesario para visualizar
un Factor Externo y lograr evitar una mayor afectacién, e inclusive convertirlo en una Ventaja
Competitiva.

Como ejemplo citaré el mismo factor tecnolégico que se manejo dentro de los Factores Internos, las
Tecnologias de informacion y Comunicacion. Cuando surge una nueva versién de mercado de
Sistema Operativo o de cualquier software y la competencia migra hacia él, se convierte en factor
de ventaja competitiva, en un estandar o nuestro Software queda obsoleto, serd necesario e incluso
vital migrar hacia la nueva version o saber que el no hacerlo puede llevarnos a graves
consecuencias.

Finalmente se debe ubicar a nuestra organizacion dentro del lugar de competencia que pueda tener
en el sector de mercado que participa; esto se puede realizar por medios de investigacion propios,
gue lleven a conocer su posicionamiento, o bien y mejor aln, partiendo del posicionamiento que
tenga de acuerdo a un 6rgano oficial (camara de comercio, secretarias de hacienda o economia,
empresas de Ranking, etc.).
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Porveedores.
Economia del pa'(::l —> Aspecto social,
Huelgas
o Admistracion )
Politica, ~— — Clientes.
Fiananzas,

Mano de obra.

Ecologia
Competencia > d

Tecnologia

Figura: Posicionamiento
Fuente: Aporte de la tesis

Al completar el Marco Teérico tenemos una vision amplia de el ambito en el cual se encuentra la
Organizacion, pero tendremos un punto Fundamental, para lo que buscamos, tendremos “La
posicion actual de la Organizacion dentro de su ambito de competencia”. El resultado final de esta
etapa sera el la matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas) y el
posicionamiento actual de la organizacion.

3.2.3 Objetivos Organizacionales

Es indispensable conocer de manera exacta cuales son los objetivos organizacionales debido a que,
en muchas ocasiones, los esfuerzos que realizan las diferentes areas no tienen nada que ver con
ellos y por lo tanto, a pesar de que puedan arrojar resultados operativos aceptables, en la realidad
no aportan de manera sensible un valor agregado para el posicionamiento. En la mayoria de las
organizaciones, inclusive los altos directivos no tienen claros dichos objetivos y por lo tanto no estan
al tanto de las acciones que la organizacién tiene en planes para llevar a cabo el logro de los
mismos. En este punto se debe entender perfectamente los objetivos organizacionales y a partir de
ellos se disefiara el esquema a seguir, sobre todo en la parte de tecnologia. El resultado final seré el
conocimiento exacto de los objetivos organizacionales.

Para definir los objetivos organizacionales en funcién de las Tecnologias de Informacion y
Comunicacion, se deben tomar en cuenta los siguientes aspectos:

* Recuperacion de la inversion

» Tiempo en el que se refiere que va a tener utilidad

» Funcionalidad (que sirva para lo que se quiere)

3.2.4 Planeacion Estratégica dentro del Ciclo de la  Informacién

La planeacion o planificacién estratégica es el proceso a través del cual se declara la vision y la
mision de la empresa, se analiza la situacion externa y externa de ésta, se establecen los objetivos

Antonio Romero Herndndez Pagina 50 de 132



Instituto Politécnico Nacional
Unidad Profesional Interdisciplinaria de Ingenieria y Ciencias Sociales y Administrativas
Seccion de Estudios de Posgrado e Investigacion

generales, y se formulan las estrategias y planes estratégicos necesarios para alcanzar dichos
objetivos.

La planeacion estratégica se realiza a nivel de la organizacion, es decir, considera un enfoque global
de la empresa, por lo que se basa en objetivos y estrategias generales, asi como en planes
estratégicos, que afectan una gran variedad de actividades, pero que parecen simples y genéricos.
Debido a que la planeacién estratégica toma en cuenta a la empresa en su totalidad, ésta debe ser
realizada por la clpula de la empresa y ser proyectada a largo plazo, tedricamente para un periodo
de 5 a 10 afios, aunque en la practica, hoy en dia se suele realizar para un periodo de 3 a un
maximo de 5 afios, esto debido a los cambios constantes que se dan el mercado.

Sobre la base de la planeacion estratégica es que se elaboran los demas planes de la empresa,
tantos los planes tacticos como los operativos, por lo que un plan estratégico no se puede considerar
como la suma de éstos.

Como todo planeamiento, la planeacién estratégica es movil y flexible, cada cierto tiempo se debe
analizar y hacer los cambios que fueran necesarios. Asimismo, es un proceso interactivo que
involucra a todos los miembros de la empresa, los cuales deben estar comprometidos con ella y
motivados en alcanzar los objetivos.

3.2.4.1 Pasos para realizar una planeacion estratég ica

Veamos a continuacién cudl es el proceso o los pasos necesarios para realizar una planeacién
estratégica:

1. Declaracion de la vision

La visién es una declaracion que indica hacia dénde se dirige la empresa en el largo plazo, o qué es
aquello en lo que pretende convertirse.

La vision responde a la pregunta: “¢,qué queremos ser?”. (Robbins & Coulter, 2005)

2. Declaracién de la misién y establecimiento de valores
La mision es una declaracion duradera del objeto, propdsito o razén de ser de la empresa.
La mision responde a la pregunta: “¢,cual es nuestra razon de ser?”.

Por otro lado, los valores son cualidades positivas que poseen una empresa, tales como la
busqueda de la excelencia, el desarrollo de la comunidad, el desarrollo de los empleados, etc.
Tanto la misién como los valores le dan identidad a la organizacion.

3. Andlisis externo de la empresa

El analisis externo consiste en detectar y evaluar acontecimiento y tendencias que sucedan en el
entorno de la empresa, con el fin de conocer la situacion del entorno, y detectar oportunidades y
amenazas.
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Para el andlisis externo se evallan las fuerzas econémicas, sociales, gubernamentales,

tecnoldgicas; asi como la competencia, los clientes y los proveedores de la empresa.
Se evallan aspectos que ya existen, asi como aspectos que podrian existir (tendencias).

4. Andlisis interno de la empresa

El analisis interno consiste en el estudio de los diferentes aspectos o elementos que puedan existir
dentro de una empresa, con el fin de conocer el estado o la capacidad con que ésta cuenta, y
detectar sus fortalezas y debilidades.

Para el analisis interno se evallan los recursos que posee una empresa, ya sean financieros,
humanos, materiales, tecnolégicos, etc.

5. Establecimiento de los objetivos generales
Los objetivos generales se refieren a los objetivos que definen el rumbo de la empresa, los cuales
siempre son de largo plazo.

Una vez realizado los analisis externos e internos de la empresa, se procede a establecer los
objetivos que permitan lograr la misién, y que permitan capitalizar las oportunidades externas y
fortalezas internas, y superar las amenazas externas y debilidades internas.

Estos objetivos se establecen teniendo en cuenta los recursos o la capacidad de la empresa, asi
como la situacién del entorno.

6. Disefio, evaluacion y seleccién de estrategias

Una vez que se han establecido los objetivos generales de la empresa, se procede a disefiar,
evaluar y seleccionar las estrategias que permitan alcanzar, de la mejor manera posible, dichos
objetivos.

El proceso para disefiar, evaluar y seleccionar estrategias es el siguiente:

» se evalla informacién sobre el analisis externo (la situacion del entorno), se evalla
informacién sobre el analisis interno (los recursos y la capacidad de la empresa), se
evalla el enunciado de la misién y los valores, se evallan los objetivos, y se evallan las
estrategias que se hayan utilizado anteriormente, hayan tenido o no buenos resultados.

» se disefia una serie manejable de estrategias factibles, teniendo en cuenta la informacion
analizada en el punto anterior.

e se evallan las estrategias propuestas, se determinan las ventajas, las desventajas, los
costos y los beneficios de cada una.

* se seleccionan las estrategias a utilizar, y se clasifican por orden de su atractivo.

7. Disefio de planes estratégicos
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Y, finalmente, una vez que hemos determinado las estrategias que vamos a utilizar, se procede a

disefiar los planes estratégicos, que consisten en documentos en donde se especifica como es que
se van a alcanzar los objetivos generales propuestos, es decir, como se van a implementar o
ejecutar las estrategias formuladas.

En el plan estratégico se debe sefialar:
« cuales seran los objetivos especificos que permitan alcanzar los objetivos generales.

» cudles seran las estrategias especificas o cursos de accién que se van a realizar, que
permitan alcanzar los objetivos especificos.

e Qué recursos se van a utilizar, y cdmo es que se van a distribuir.

e quiénes seran los encargados o responsables de la implementacion o ejecucion de las
estrategias.

e cuando se implementaran o ejecutaran las estrategias, y en qué tiempo se obtendran los
resultados.

e cuanto sera la inversion requerida para la implementacion o ejecucion de las estrategias.

Se parte de la existencia de un plan estratégico avalado por la Alta Direccion, de no ser asi se hace
necesario plantear dicho plan. Dentro de las prioridades del mismo se debe encontrar el
posicionamiento de la organizacion, la aplicacion de recursos para ello y la voluntad y conocimiento
para que un factor fundamental de este posicionamiento se fundamente en las Tecnologias de
Informacién y Comunicacion. El resultado final seré el Plan Estratégico.

3.2.5 Factores Criticos de Exito

Como se coment6 en el Capitulo I, los factores Criticos de Exito son aquellos elementos en los
cuales, al obtener cambios positivos significativos, se obtiene una ventaja competitiva sostenible y
contundente que incide necesariamente en el posicionamiento de una organizacion. En los FCE,
obtener resultados positivos representa el éxito o fracaso de una organizacion o persona ya que
inciden en los puntos mas importantes de dicha organizaciéon. Ninguna empresa tiene los mismos
FCE por lo tanto no se puede establecer una receta fija para obtener esos factores sin embargo
debido a la naturaleza de cada organizacion, a los objetivos organizacionales, a la planeacion
estratégica y a algunos otros elementos propios de la organizacién es clara su definicién.

Los FCE pueden ser departamentos, actividades, personas, areas, funciones o cualquier elemento
considerado como vital dentro de la organizacion.

Se sugiere que estos factores sean verdaderamente criticos ya que en ocasiones se piensa que
muchos factores son criticos cuando en realidad no lo son. Normalmente pueden ser 3 los factores
criticos de éxito de una empresa estandar, sin embargo en empresas sumamente complejas o
grandes pueden llegar a 5. Ninguna organizacion es igual a otra, por lo que no existe una receta que
indique los factores criticos de éxito de las empresas. Estos estaran determinados por la naturaleza
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de la organizacién, el tipo de bien y servicio e inclusive por caracteristicas propias y Unicas del

mercado. Por ejemplo para una empresa refresquera sin duda, el principal Factor Critico de Exito es
su formula, mientras, para una empresa de venta directa puede serlo la estrategia de mercadotecnia
y ventas. El resultado final seran los Factores Criticos de Exito y el establecimiento de estrategias
para su mejora significativa.

3.2.6 Procedimiento de Definicion de los Factores C  riticos de Exito

El procedimiento a seguir se basa en obtener una lista de Factores inicial e ir refinando y depurando
esta lista hasta obtener una seleccién final de los FCE, y por dltimo se asignaran los recursos
necesarios para su logro.

El procedimiento a seguir consta de los siguientes pasos:
1. Elaborar una lista de los objetivos de la Organizacion.
2. Determinar la mision, metas y objetivos. Es conveniente ser explicitos.
i. Depurar la lista de los objetivos.
3. Revisar la lista de objetivos para asegurar que dichos objetivos constituyen un fin en si
mismos y no son medios para conseguir otros objetivos
i. ldentificar los Factores de Exito.
4. Para cada objetivo se obtendra una lista de Factores de Exito, contemplando factores
externos e internos.
i. Eliminar Factores de Exito no relevantes.
5. Si el FE esta dentro del control de la organizacion, se sigue el siguiente criterio:
i. ¢Es el FE esencial para cumplir objetivos?
ii. ¢Requiere recursos especialmente cualificados?
6. Siel FE esta fuera del control de la organizacion:
i. ¢Es el FE esencial para cumplir objetivos?
ii. ¢Hay una probabilidad significativa de que el FE no ocurra?
iii. Si no ocurre el FE ¢ podrian alterarse las formas de actuar para que la no
ocurrencia del FE tenga consecuencias minimas?
7. Sialguna respuesta de estas preguntas es NO, eliminamos el FE.
i. Agrupar los FE de acuerdo con los objetivos.
8. Al analizar cada objetivo por separado puede que los FE estén repetidos o sean
9. Sinénimos de un obijetivo.
i. Identificar los componentes de estos Factores de Exito.
10. Descomponemos los FE en otros FE necesarios para conseguir ese FE.
i. Seleccionar los Factores Criticos de Exito.
11. De los FE obtenidos de la descomposicién de los FE, aplicamos los criterios del paso 4 y
eliminamos aquellos que no cumplan los criterios.
i. Asignacion de Recursos.
12. Para los FCE internos de la Organizacién, se asignan los recursos para su realizacion.
13. Para los FCE externos que no controla la organizacion se deben establecer
14. procedimientos que informen sobre su estado, para establecer planes alternativos en caso de
Su no ocurrencia
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Las precondiciones cumplidas permiten conocer el desarrollo que ha tenido la organizacién asi como
su realidad actual y factores tanto internos como externos a los que se ve expuesta.

Si bien, estas precondiciones se pueden cubrir por parte de personal directivo que conoce a fondo la
organizacion, un consultor externo puede, si cuenta con la informacién requerida, brindar los
resultados esperados para esta etapa.

3.2.7 Diagndstico Minimo

Por medio de un Diagnéstico Minimo aplicado a una empresa se puede observar si existe un
crecimiento, el cual puede ser exponencial o lento, y las causas del mismo. Algunas de ellas pueden
ser que debido a que no existié una seleccion adecuada de personal, también puede ser debido a
gue la empresa gasta mucho dinero y no lo esta invirtiendo de manera adecuada, lo que se llama
despilfarro tecnolégico y econdmico. Ademas de lo anterior por medio de dicho diagnostico se sabra
si los empleados cuentan con los conocimientos y aptitudes adecuados de acuerdo al area en la que
laboran. Cuando se invierte en un mercado virgen, no se necesita invertir en mercadotecnia puesto
gue se esta abordando un sector nuevo, ya que es un area virgen que no la necesita. Sin embargo,
la mayoria de empresas invierte mucho dinero en mercadotecnia lo que le genera resultados
altamente satisfactorios, puesto que su producto se vende con mayor rapidez.

3.3 El ciclo de la Informacién

El ciclo de la informacion representa una vision diferente e interactiva mediante la conjugacion de la
vision técnica de los datos y la informacion integrandolas a una vision de negocio mediante el cual
se convierten en un factor de posicionamiento con el cual las empresas puede lograr activar sus
factores Criticos de Exito.

3.3.1Desarrollo del Ciclo de la Informacién

VENTAJA VALORAGREGADO

\coMPEnnVA

Figura: Desarrollo del Ciclo de la Informacion
Fuente: aporte de la tesis
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La informacién parte de su elemento minimo, “El dato” del cual se ha dicho y que es la unidad
minima de informacién.

“Dato es la representacion de un hecho o instruccion que adoptan una forma de representacion
convencional que permite un tratamiento y procesamiento automatico por medio de una
computadora. Podemos tomarlo como un sinénimo de informacion.”

En muchas ocasiones los datos se han minimizado e inclusive se toman Unicamente como el
elemento basico que conforma la informacion, carente de significado mediante el cual no podemos
tomar decisiones.

Para los fines del ciclo de la informacion el dato si tiene un significado, lo que ocurre es que este
significado es simple y normalmente define un hecho Unico ya que carece de un contexto. Es
innegable que para que el dato lo sea debe tener una referencia y debe entenderse o darse la idea
de algo significativo. Al hablar de un dato como por ejemplo, arbol, ese simple dato tiene un
significado, que puede ser minimo pero para nosotros representa mucho mas. Si lo tratamos como
un dato dentro de la Teoria de Objetos podemos decir que tiene:

Identidad.- Es distinguible el dato Arbol, del dato Gato o Avidn

Atributos.- Un arbol es distinguible dado que dentro de sus atributos tiene hojas, raices, frutos,
tronco, etc., No importa de qué tipo de Arbol hablemos ni que tantos tipos de ellos conozcamos; en
sentido practico un arbol es siempre un arbol

Métodos.- Son las funciones que realiza el arbol, es decir su razén de ser y utilidad; da sombra,
brinda madera, genera frutos, lleva a cabo la fotosintesis, etc.

Sin embargo y adicionalmente es importante resaltar que “Arbol” obtiene todo su significado de su
marco de referencia. Un ejemplo de esto lo tenemos en el dato “Gato”, el cual cambiara tanto su
significado como sus atributos, métodos e ldentidad de acuerdo al contexto. Bajo un contexto de
animales tendra un significado diferente a un contexto de herramientas automotrices. En ambos
casos sera un dato, pero su significado se vera diferenciado de acuerdo al contexto. Na palabra en
lenguaje ruso puede considerarse un dato en Rusia y en México puede no serlo debido a que el
significado estara establecido por el contexto, en este caso, el idioma.

3.3.2 El Dato como Activo de la Empresa

El dato es el activo mas importante de una empresa, el activo es algun terreno, mobiliario o
pertenencia de la empresa; hay tres tipos de activos:

Activo Circulante.- Es todo el efectivo o bienes, que facilmente se pueden convertir en dinero en
efectivo.

Activo Fijo.- Son todos los bienes muebles e inmuebles que forman la infraestructura de la
empresa.
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Activo Diferido.- Son una serie de activos que solo puedo convertir en circulante en un periodo de
tiempo determinado. Ejemplo: cheque posfechado.

Caracteristicas del Activo Fijo:

-No son facilmente convertibles a efectivo.
-Se devaltan

-Son amortizables

-Se deprecian.

El dato se convierte en Activo Circulante cuando se procesan nos dan informacion y surge la
toma de decisiones. En ese momento el dato se comporta como un activo circulante.

El dato se comporta en activo fijo cuando esta almacenado, y que conforma la infraestructura. El
dato se desprecia cuando no se actualiza.

El dato se tiene como Activo Diferido cuando se procesan cada tiempo determinado. Son
procesos que ya son periodicos, ejemplo: sacar la nomina cada 15 dias.

Los datos procesados nos dan informacién para tomar decisiones por medio de estrategias
ofreciéndola al cliente un valor agregado, obteniendo una ventaja competitiva, lo que le dio una
mejor posicion en el mercado, regenerandose el ciclo de informacion.

LOS DATOS SON EL ACTIVO MAS IMPORTANTE DE LA EMPRES A
3.3.3 Proceso.

Los datos por si solos, alin cuando tienen un significado concreto pero simple, si se encuentran en
un contexto, son el elemento basico mediante un proceso en el cual pueden ser: ordenados,
sumados, clasificados, seleccionados, etc., adquieren un valor agregado y complejo.

Cuando tomamos un conjunto de datos fuera de un contexto y un orden especifico no obtenemos
nada coherente ni que tenga un significado concreto, sin embargo cuando este orden nos brinda la
oportunidad de considerar un mensaje util dentro de un contexto determinado, estamos hablando de
informacién.

No existe informacién sin procesos por lo que este punto dentro del ciclo de la informacion es
sumamente importante. Los programas y sistemas de las organizaciones dependen en gran medida
del conocimiento que tengan los directivos acerca de la informacion que se busca obtener.

Informacion. La informacion es un conjunto de datos previamente procesados que tiene un contexto

determinado y un significado valido mediante el cual es posible la Toma de Decisiones.

3.3.4 Estrategia
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La estrategia sera la manera en que se llevara a cabo la planeacion para la accién en bldsqueda de
la consecucion de la decision seleccionada.

3.3.4.1 Piramide Administrativa de los Sistemas

PIRAMIDE ADMINISTRATIVA DE LOS SISTEMAS

ESTRATEGICO

OPERATIVO

Figura: Pirdmide administracién de sistemas
Fuente: Aporte de la tesis

Los Sistemas a nivel Operativo (es importante diferenciarlos de los sistemas operativos de las
computadoras, aqui se habla de sistemas ubicados en la parte operativa de la organizacion), esta
enfocado a la operacion del mas bajo nivel operativo, pero la operacién donde se genera la
informacién. Administran la operacién de la empresa. Sus caracteristicas son:

» Gran cantidad de informacion.
* Mucho detalle.
» Elimpacto de negocio no es trascendente de esa informacion.

El Sistema Tactico, es el nivel intermedio donde se encuentran los individuos que se encuentran en
las Jefaturas de los Departamentos, aquellos bajo los cuales se va a empezar a obtener informacion
gue se obtuvo de los sistemas operativos. Solo procesan la informacion.

En el Sistema Estratégico, la cantidad de informacion se reduce en un 90 porciento, ya que solo se
presenta en su mayoria informacion grafica para la toma de decisiones de los altos ejecutivos.
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Figura: Sistema Estratégico
Fuente: Aporte de la tesis

OPERATIVO: La mayoria de empleados trabajando operativamente.
» Mas informacion detallada por escrito
* Menos importante para la toma de decisiones estratégicas
e Sistemas base, sistemas de proceso general, especificos, administran recursos a nivel
general
* Mucha cantidad de informacién en proceso
e Informacion genérica: mayor volumen, detallada, escrita

TACTICO:
» Sincronia entre tecnologia y empleados.
» Tipo de decisiones fundamentales.
« Dan informacion al jefe de departamento, de area, sistemas intermedios, gerencia
* Informacion resumida: informacidn gréafica, parametrizada

ESTRATEGICO: Informacion mas importante.
* Informacién gréafica
* Informacién mas sintetizada
e Informacion para la toma de decisiones directiva
* Niveles altos, generan informacién para la toma de decisiones
» Informacion extractada: informacion grafica, informacién de resumen
» Poca cantidad de informacion en proceso
* Mucha importancia en la toma de decisiones estratégica
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Figura: Sistema estratégico
Fuente: aporte de la tesis

3.3.4.2 Retorno de la Inversion (ROI)

Debe cumplir con la Viabilidad del proyecto en 3 aspectos
» Econdmica

e« Técnica
* Funcional
MATRIZ.

En la necesidad de encontrar herramientas que permitan evaluar tanto la factibilidad de iniciar como
de continuar con una determinada actividad, de compararlo con otras posibilidades y, de analizar las
acciones tendientes a mejorar las actividades ya en marcha, se ha creado una matriz que permite
evaluar de manera continua la posicion relativa frente a los diferentes negocios y posibilidades.

Esta es una herramienta que puede ser utilizada para cualquier tamafio de empresa y tipo de
actividad. Sus funciones y objetivos son:
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1. Analizar la factibilidad de un nuevo negocio o linea de productos / servicios.

2. Monitorear ante los cambios generados interna y externamente la continuidad de una determinada
actividad.

3. Analizar los cambios a realizar con el fin de mejorar la factibilidad y generacion de rendimientos.

4. Hacer un seguimiento de la evolucion de la actividad emprendida a los efectos de monitorear sus
posibilidades futuras y su comparacion con otras actividades.

¢ COMO SE PONE EN PRACTICA?

Por el sélo hecho de trabajar con una matriz debe definirse un determinado ndimero de filas
compuesto por los factores a ser objeto de calificacion para una determinada actividad, y como
columnas la ponderacién correspondiente a cada factor, el puntaje otorgado a cada factor dada una
determinada actividad y una columna correspondiente al producto resultante de multiplicar para cada
factor el indice (o porcentaje) de ponderacidn por el puntaje correspondiente.

En cuanto a los factores a tomar en consideracion debe ser la mas amplia posible a los efectos de
tomar al momento de la evaluacién todos aquellos que sean determinantes de la rentabilidad y
riesgos.

Entre los factores a considerar tenemos:

1.Rentabilidad

2.Porcentaje de beneficio / precio
3.Rotacién

4.Estacionalidad

5.Existencia de vencimiento
6.0bsolescencia

7.Tamafo del mercado
8.Crecimiento del mercado
9.Costos Fijos

10.Riesgos

11.Nivel tecnoldgico

12.Capital necesario
13.Disponibilidad de fondos
14.Crédito bancario

15.Ubicacion

16.Conocimientos
17.Experiencia

18.Cantidad y calidad de los competidores
19.Punto de equilibrio
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20.Existencia de sustitutos

21.Necesidad de inventarios
22.Necesidad de variedad

23.Formas de cobro

24.Dependencia de gustos y modas
25.Existencia de barreras de entrada
26.Existencia de barreras de salida
27.Proveedores

28.Clientes

29.Canal de comercializacion
30.Dependencia de los ciclos econdmicos
31.Grado de dependencia de factores econémicos
32.Nivel de competencia externa
33.Elasticidad precio de la demanda
34.Ciclo de vida del producto

35.Materias primas necesarias
36.Personal requerido

37.Servicios necesarios

38.Maquinaria y tecnologia requerida
39.Tiempo de servicio

40.Gusto personal por el tipo de actividad

Para cada uno de estos factores se le ha de otorgar en funcién a las caracteristicas propias del
entorno y de la experiencia personal un indice o porcentaje de ponderacién, cuya suma total debera
ser igual a 1 en el caso de indices (o de 100% para el caso de porcentajes).

En cuanto al puntaje el mismo es relativo y evoluciona a través del tiempo. Asi el factor capital
tendra un puntaje si el comerciante dispone de escaso capital para una determinada actividad y uno
diferente de poseer un capital superior a la necesaria para encarar la misma.

Tampoco sera igual el puntaje en cuanto a conocimientos y experiencias, dependiendo ello de los
conocimientos y experiencias que se adquieran en el transcurso del tiempo.

En lo que hace al puntaje concreto a aplicar va de:

e Cero: Para una situacién muy mala.

* Uno: Para una situacién mala.

» Dos: Para una posicién regular.

» Tres: Valido para una buena situacion.

e Cuatro: Correspondiente a una situacion o posicién muy buena.
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MATRIZ DE PONDERACION
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3.3.4.3 Administracién de datos con DATA WAREHOUSE

AREA DE REDINDANCIA
CONTROLADA

El area de
informatica

DATOS COMPARTIDOS :
1
1
|
controla los i
1
1
1
1
1

NIVEL DE CATALOGOS

Romper

catalogos

INFORMACION
RESTRINGIDA
ESTRATEGICA

Figura: Ciclo de la informacion
Fuente: aporte de la tesis

En el contexto de la informatica, un almacén de datos (del inglés data warehouse) es una coleccién
de datos orientada a un determinado ambito (empresa, organizacion, etc.), integrado, no volatil y
variable en el tiempo, que ayuda a la toma de decisiones en la entidad en la que se utiliza. Se trata,
sobre todo, de un expediente completo de una organizacién, mas alla de la informacion
transaccional y operacional, almacenado en una base de datos disefiada para favorecer el andlisis y
la divulgacion eficiente de datos (especialmente OLAP, procesamiento analitico en linea). El
almacenamiento de los datos no debe usarse con datos de uso actual. Los almacenes de datos
contienen a menudo grandes cantidades de informacién que se subdividen a veces en unidades
I6gicas mas pequefias dependiendo del subsistema de la entidad del que procedan o para el que
sean necesarios.

Los elementos basicos de un Data WareHouse

» Sistema fuente: sistemas operacionales de registros donde sus funciones son capturar
las transacciones del negocio. A los sistemas fuentes también se le conoce como Legacy
System.

 Area de tréfico de datos: es un area de almacenamiento y grupo de procesos, que limpian
transforman, combinan, remover los duplicados, guardan, archivan y preparan los datos
fuente para ser usados en el Data WareHouse.

« Servidor de presentacion: la maquina fisica objetivo en donde los datos del Data
WareHouse son organizados y almacenados para queries directos por los usuarios
finales, reportes y otras aplicaciones.

* Modelo dimensional: una disciplina especifica para el modelado de datos que es una
alternativa para los modelos de entidad — relacion.
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» Procesos de negocios: un coherente grupo de actividades de negocio que hacen sentido
a los usuarios del negocio del Data WareHouse.

« Data Mart: un subgrupo légico del Data WareHouse completo.

+ Data WareHouse: busquedas fuentes de datos de la empresa. Y es la union de todos los
data marts que la constituyen.

* Almacenamiento operacional de datos: es el punto de integracion por los sistemas
operacionales. Es el acceso al soporte de decisiones por los ejecutivos.

» OLAP: actividad general de busquedas para presentacion de texto y nUmeros del Data
WareHouse, también un estilo dimensional especifico de busquedas y presentacién de
informacién y que es ejemplificada por vendedores de OLAP.

* ROLAP: un grupo de interfaces de usuarios y aplicaciones que le dan a la base de datos
relacional un estilo dimensional.

» MOLAP: un grupo de interfaces de usuarios, aplicaciones y propietarios de tecnologia de
bases de datos que tienen un fuerte estilo dimensional.

» Aplicaciones para usuarios finales: una coleccion de herramientas que hacen los queries,
analizan y presentan la informacién objetivo para el soporte de las necesidades del
negocio.

* Herramientas de acceso a datos por usuarios finales: un cliente de Data WareHouse.

* Ad Hoc Query Tool: un tipo especifico de herramientas de acceso a datos por usuarios
finales que invita al usuario a formas sus propios queries manipulando directamente las
tablas relacionales y sus uniones.

* Modelado de aplicaciones: un sofisticado tipo de cliente de Data WareHouse con
capacidades analiticas que transforma o digiere las salidas del Data WareHouse.

» Meta Data: toda la informacion en el ambiente del Data WareHouse que no son asi mismo
los datos actuales.

Source N “The Data WareHouse™ End User
Systems DataDesign Arca Presentation Server Data Access
(Legacy)

[ Ad Hoc Query
Data Mart #1: | feed Tools
Fec Storage: OL&P (ROLAP andar
e A Flat files (fastest); ML P query services;
RDBMS; Dimensional!
Extract Cther Subject orierted; i .
Locally implemented; | feed Report Writers:
< User group driven;
Sear gl Processing: Mary =tore atomic dats;
Clean; Ma be frequenthy
Ty Prune; Refreshed; i End user
M Combine; Conforms TO dw bUS | feed Applications
Remove duplicats;
Extract Household; Populate, = FET ~
: DWW orformed dimensions
Standardize; Heplems:  Siie Conformed facts
Conform ditmensions; Models
Bonom et Achive; Forecasting,
Export to data marts Data Mart # 2 feed Scoring,
TN Allocating
e Populats, Corfoermed dimensions Data mining
Replicate, Confommed facts Other dowwnstream
Extract Ho user query services | Meoover Systems;
—— Other parameters;
Data Mart # 3 Specila Ul

\iupload cleaned ‘ T Upload model

climension results

Figura: Meta data
Fuente: aporte de la tesis
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Los procesos basicos del Data WareHouse (ETL)

» Extraccion: este es el primer paso de obtener la informacion hacia el ambiente del Data
WareHouse.

» Transformacion: una vez que la informacion es extraida hacia el area de trafico de datos,
hay posibles paso de transformacion como; limpieza de la informacién, tirar la basura que
no nos sirve, seleccionar Gnicamente los campos necesarios para el Data WareHouse,
combinar fuentes de datos, haciéndolas coincidir por los valores de las llaves, creando
nuevas llaves para cada registro de una dimension.

» Carga: al final del proceso de transformacion, los datos estan en forma para ser cargados.

Las razones basicas de porque una organizacién implementa Data WareHouse:

Para realizar tareas en los servidores y discos, asociados Yy reportes en servidores y discos que no
son utilizados por sistemas de proceso de transacciones.

Muchas de las empresas quieren instalar sistemas de procesos de transacciones para que haya una
alta probabilidad de que las transacciones sean completadas en un tiempo razonable.

Para utilizar modelos de datos o tecnologias de servidores que agilizan los reportes, y que no son
apropiados para los procesos de transacciones.

Para proveer un ambiente donde relativamente una muy poca cantidad de conocimiento de los
aspectos técnicos de tecnologia de bases de datos es requerida para escribir y mantener reportes.

El Data WareHouse provee la oportunidad de limpiar los datos sin cambiar los sistemas de proceso
de transacciones, sin embargo algunas implementaciones de Data WareHouse provee el significado
para capturar las correcciones hechas a los datos del Data WareHouse y alimenta las correcciones
hacia el sistema de proceso de transacciones. Muchas veces hace mas sentido hacer las
correcciones de esta manera que aplicar las correcciones directamente al sistema de proceso de
transacciones.

3.3.4.4 Nuevas Tecnologias de Informacién y Comunic  acion Aplicadas en las Organizaciones
para el Posicionamiento

En épocas de poca abundancia se imponen tecnologias que relajen las presiones sobre los
presupuestos de IT, y al mismo tiempo que no menoscaben las ventajas o posicion competitiva de la
organizacion.

Ranking de software empresarial

Estado del mercado del software empresarial (ERP, Supply Chain management — SCM, Supply
Management -compras , Product Lifecycle Management -PLM, Human Capital Management -HCM
and Customer Relationship Management -CRM La administracion de la relacién con los clientes,
CRM) donde sale este interesante ranking de empresas por ingresos anuales por
licencias/suscripciones:
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Table B: The top 50 global enterprise application wendors, 2008

by license and subscaription revenue)

2008
License and Licansa and
Subscription Subscription
Company smpe [ ¥ Ravanua (M
1 SAP 5,679 26 | Gerber e
2 | Oracle 3539 27 | Exact Software nz
3 | salesforcecom 530 28 | Telelogic 113
4 | Sage Group 843 20 | Agresso m
5 | Dassault Systermes Jed 30 | Aspect T
6 | Micresoft 636 31 | MSC Software 105
7 | Cadence 519 32 | Rightlew 109
& | Infor A86 23 MNICE 103
8 | Mentor Graphics 459 34 | Epicor ag
10| Siemens FLM 420 35 | Clsco Systems—ICSG o
1 | Autodesk 337 36 | Lectra &4
1z | PTC N9 27 | CDC Software &l
1% | Cegedim Dendrite am 36 | Deltek Systems T8
14 | Drigital River 256 3% | Manhattan Associates 73
15 SAS 220 40 | IF5 72
16 | Avaya 215 41 | Ultimate Software b
17 | Concur 207 42 | QAD a3
18 | Kronos 195 43 | RedPrairie 57
1% | Kenexa 167 44 | IBS 56
20 | Metsulte 152 45 | Glovia 54
21 | Cegid i3 46 | amdocs 52
22 | Taleo 129 47 | Activant 48
23 | Lawson zr 48 | Bottomline Technologies &
24 | Ariba 124 4% | JDA Software +1
25 | Werint ne 50 | i2 Technolegies 43

Mote: Vendeors are listed by enterprise application license and Sowrce: AMR Research, 2009

Sulte Cription revenue (ERF, SCM, supply management, FLM, HOM, CEM).

*Does not include other standalone software, such as Bl

ERP

Los sistemas de planificacion de recursos empresariales (ERP) son sistemas de informacién
gerenciales que integran y manejan muchos de los negocios asociados con las operaciones de
produccién y de los aspectos de distribucién de una compafiia comprometida en la produccion de
bienes o servicios.

Un sistema ERP contiene la informacién del sistema de planeacion y control de manufactura,
marketing (Maximiano, 2008), ventas y finanzas asi como la comunicacién con clientes y
proveedores. Hoy en dia un ERP se complementa por aplicaciones satélites como sistemas de
programacién de produccion avanzada, Business Intelligence (Bl) entre otros.

 MPR (Material Requirement Planning): Los sistemas de planeacién de los requerimientos
de material (MPR), son sistemas que surgen de la necesidad de integrar la cantidad de
articulos a fabricar con un correcto almacenaje de inventario, ya sea de producto
terminado, producto en proceso, materia prima o componentes. Puede decirse que el
MRP es un Sistema de Control de Inventario y Programacién que responde a las
interrogantes: ¢ Qué orden fabricar o comprar? ¢ Cuanta cantidad de la orden? ¢Cuando
hacer la orden? Su objetivo es disminuir el volumen de existencia a partir de lanzar la

Antonio Romero Herndndez Pagina 67 de 132



Instituto Politécnico Nacional
Unidad Profesional Interdisciplinaria de Ingenieria y Ciencias Sociales y Administrativas
Seccion de Estudios de Posgrado e Investigacion

orden de compra o fabricacion en el momento adecuado segun los resultados del
Programa Maestro de Produccion.

e SCM (Supply Chain Management): Los sistemas de gestion de la configuraciéon de
software (SCM,) es el término utilizado para describir el conjunto de operaciones de
produccion y logistica cuyo objetivo final es la entrega de un producto a un cliente. Esto
quiere decir, que la gestion de la configuracién de software (SCM) incluye las actividades
asociadas desde la obtencién de materiales para la transformacién del producto, hasta su
colocacion en el mercado. Los sistemas de gestién de la configuracion de software (SCM)
utilizan los conceptos de e-business y tecnologias Web para coordinar y optimizar los
procesos de ambito empresarial en todas y cada una de las areas de su empresa: desde
el proveedor hasta el cliente.

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

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

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

« FRM (Finance Resource Management): Los sistemas de administracién de recursos
financieros (FRM), son sistemas que surgen de la necesidad de integrar todo tipo de
datos contables como son las proyeccion de ventas, el ingreso y los activos tomando
como base estrategias alternativas de produccion y mercadotecnia asi como la
determinacioén de los recursos que se necesitan para lograr estas proyecciones.

SAP: INNOVACION EMPRESARIAL BASADA EN TI

Sistemas, Aplicaciones y Productos para Procesamiento de Datos. Hoy, SAP es la mayor
desarrolladora de software para aplicaciones de negocios del mundo y el cuarto mayor proveedor
independiente de software, en términos absolutos. Mas de 7500 empresas (mas de 15 000
instalaciones), en mas de 90 paises escogieron los sistemas SAP para mainframe y cliente/servidor
para controlar procesos de finanzas, manufactura, ventas, distribucion y recursos humanos,
esenciales para sus operaciones.
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Las soluciones SAP en empresas de todos los tamafios, incluidas pequefas y medianas empresas,

pueden reducir costos, optimizar el desempefio y obtener la visibilidad y la agilidad necesarias para
cerrar la brecha entre estrategia y ejecucion.

La red de servicios al cliente SAP ofrece una variada seleccion de servicios, herramientas y
programas para la optimizacion de estrategias como SAP Active Global Support, SAP Custom
Development, SAP Educacion y SAP Hosting, entre otros:

e SAP Active Global Support: brinda servicios para planificacion, implementacion y
operaciones

e SAP Consulting: ofrece servicios de primer nivel de consultoria, implementacion y
optimizacion de procesos de negocio.

e SAP Custom Development: incorpora estrategias de desarrollo SAP para brindar
soluciones que satisfacen los objetivos de negocio Unicos de su empresa.

e SAP Educacion: Ofrece la estrategia y planes de capacitacion para habilitar a su empresa
en el retorno de su inversidn en las soluciones de SAP, a través de una efectiva
transferencia de conocimientos.

» SAP Hosting: opera, gestiona y mantiene las soluciones SAP en sitios remotos.

e SAP Ramp-Up: lanza soluciones al mercado

e Soporte a terceros de procesos de negocio (BPO): brinda aquellas soluciones, servicios y
asociaciones que garantizan que el BPO genere valor de negocio.

« Herramientas, tecnologias y metodologias: brinda informacidn, servicios y comunicacion
de soporte entre SAP, nuestros clientes y nuestros partners.

SAP Customer Services Network combina la participacién de expertos de SAP, metodologias,
herramientas y socios certificados SAP para acelerar las implementaciones. Transfiere conocimiento
a su personal para la optimizacibn de procesos de negocios. Mejora en forma continua sus
operaciones. Y permite el éxito a largo plazo.

Se trata de optimizar las estrategias y los procesos. Mejorar la productividad. Brindar un alto nivel de
satisfaccién al cliente. Y operar una infraestructura que brinda el poder necesario para sacar
provecho de las nuevas oportunidades.

Con la Red de Servicios al Cliente SAP, se minimizan los riesgos de la implementacién o la
actualizacién del software. Se asegura un rapido retorno sobre la inversion (ROI) y un bajo costo
total de propiedad (TCO).

SAP cuenta también con:
» Partners SAP: los expertos certificados son sindbnimo de clientes satisfechos IT Service &
Application Management de HP y SAP.

ORACLE
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Oracle es un sistema de gestion de base de datos relacional (0 RDBMS por el acréonimo en inglés de
Relational Data Base Management System), desarrollado por Oracle Corporation.

Se considera a Oracle como uno de los sistemas de bases de datos mas completos destacando:

» soporte de transacciones,
+ estabilidad,

» escalabilidad y

» Soporte multiplataforma.

Aunqgue su dominio en el mercado de servidores empresariales ha sido casi total hasta hace poco,
recientemente sufre la competencia del Microsoft SQL Server de Microsoft y de la oferta de otros
RDBMS con licencia libre como PostgreSQL, MySql o Firebird. Las Ultimas versiones de Oracle han
sido certificadas para poder trabajar bajo GNU/Linux.

SALESFORCE
Plataforma de red social para la empresa. El lider en gestién de las relaciones con los clientes
(CRM) y Cloud Computing.

 SAAS

Software como Servicio (del inglés: Software as a Service , SaaS) es un modelo de distribucion de
software en donde la compafiia de tecnologias de informacién y comunicacion IT provee el servicio
de mantenimiento, operacion diaria, y soporte del software usado por el cliente. Es tener la
informacién, el procesamiento, los insumos vy los resultados de la |6gica de negocio del software
hospedado en la compafiia de IT.

Ejemplo

El software es un producto que se puede distribuir de varias maneras, de forma clasica es mediante
una instalacion directa en equipos del cliente. Normalmente si alguien quiere usar una aplicacién de
ventas, compra el CD de instalacién, ejecuta un programa de configuracion, da sus claves vy listo,
puede explotar al sistema. Pero si el usuario necesita que otra persona al extremo del globo
terrdqueo viera su lista de clientes, pendientes o precios y los quisiera manipular con el mismo
software, necesitaria otro CD o bajarlo del web, otra licencia, una VPN o comunicarse mediante
correo_electrénico. En cambio, si tiene un software modelado como servicio los requerimientos
pueden ser mas simples.

Las caracteristicas del software como servicio incluyen:
e acceso y administracién a través de una red,
» actividades gestionadas desde ubicaciones centrales, en lugar de desde la sede de cada
cliente, permitiendo a los clientes el acceso remoto a las aplicaciones mediante la web,
» la distribucién de la aplicacion es mas cercana al modelo uno-a-muchos (una instancia,
multiples usuarios) que al modelo uno-a-uno, incluyendo arquitectura, precios,
colaboracién y administracion,
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actualizaciones centralizadas, lo cual elimina la necesidad de descargar parches por
parte de los usuarios finales,

frecuente integracién con una red mayor de software de comunicacion -bien como parte
de un mashup o como un enlace para una Platform as a service.

El cliente no necesariamente debe tener un area especializada para soportar el sistema, por lo que
baja sus costos y su riesgo de inversion.

La responsabilidad de la operacién recae en la empresa IT. Esto significa que la garantia
de disponibilidad de la aplicacién y su correcta funcionalidad, es parte del servicio que da
la compafiia proveedora del software.

La empresa IT no desatiende al cliente. El servicio y atencion continua del proveedor al
cliente es necesaria para que este Ultimo siga pagando el servicio.

La empresa IT provee los medios seguros de acceso en los entornos de la aplicacién. Si
una empresa IT quiere dar opciones SaaS en su cartera de productos debe ofrecer
accesos seguros para gue no se infiltren datos privados en la red publica.

No es necesaria la compra de una licencia para utilizar el software, sino el pago de un
alquiler o renta por el uso del software.

Se le permite al cliente completa flexibilidad en el uso de los sistemas operativos de su
preferencia, o al cual pueda tener acceso.

Inconvenientes

La persona usuaria no tiene acceso directo a sus contenidos, ya que estan guardados en
un lugar remoto, y en caso de no contar con mecanismos de cifrado y control disminuye
el indice de privacidad, control y seguridad que ello supone, ya que la compafiia Tl podria
consultarlos.

El usuario no tiene acceso al programa, por lo cual no puede hacer modificaciones
(dependiendo de la modalidad del contrato de servicios que tenga con la compaiiia TI).

Al estar el servicio y el programa dependientes de la misma empresa no permite a la
usuaria migrar a otro servicio utilizando el mismo programa (dependiendo de la modalidad
del contrato de servicios con la compafia de TI).

Si el servicio de Internet no esta disponible por parte del ISP, el usuario no tendréa acceso
al programa, por lo que sus operaciones se veran afectadas hasta que dicho servicio se
restablezca.

SAGE GROUP
Se enfoca en ofrecer soluciones pertinentes que hacen mas facil para los clientes a gestionar sus
procesos de negocio y ayudarles a alcanzar sus objetivos.

Tradicionalmente, se han asociado con el software de contabilidad, pero en los Ultimos veinte afios
hemos tenido esta experiencia y conocimiento y lo aplicé a otras areas y ahora cuenta con una
amplia gama de soluciones para ayudar a las empresas de adelante hacia atras de oficina. Toma un
enfoque pragmatico a la tecnologia, su aprovechamiento para el beneficio que aporta a nuestros

clientes.

Como consecuencia de ello ofrece una seleccion de soluciones integrales, flexibles,
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escalables, a clientes que pueden elegir Sage para manejar un solo aspecto de sus necesidades de

software de negocios, o todos ellos.
Sus productos se clasifican en los siguientes grupos

» Contabilidad

» Payroll Nomina

* Customer Relationship Management (CRM) Customer Relationship Management (CRM)

» Financial forecasting La prevision financiera

« Payment processing Procesamiento de pagos

« Job costing Trabajo que cuesta

» Human Resources Recursos Humanos

« Business intelligence La inteligencia de negocios

e Taxation and other products for accountants Fiscalidad y otros productos para los
contadores

» Business stationery Negocio de la papeleria

« Development platforms Plataformas de desarrollo

* E-business

» Enterprise Resource Planning (ERP) Enterprise Resource Planning (ERP)

Ademas de esta amplia gama de soluciones que también reconocen que las empresas en diferentes
sectores tienen diferentes necesidades.

Gobierno IT

Lamentablemente las relaciones entre la Direccién de Informatica y el resto del negocio,
histéricamente no han sido las mejores. La razén es muy sencilla, los tecnélogos no conocen el
negocio y los usuarios desconocen las actividades de la gente de sistemas. Con la relevancia
alcanzada por las inversiones en infraestructura y proyectos, la organizacién se ha visto en la
necesidad de crear una unidad intermedia, entre el negocio e informatica, que entre otras cosas
racionalice y justifigue plenamente toda inversién a realizar en la red de informatica.

Que los proyectos tecnol6gicos estén alineados a los objetivos del negocio, y se creen controles que
optimicen el uso de recursos. Esa unidad es conocida como Gobierno IT y en la practica toma
diferentes identidades, que varia de organizacion en organizacion. Lo que esta claro es justificar,
alinear y controlar los proyectos que adelanta informatica. Que tanto el personal técnico como el
usuario estén en sintonia en las inversiones que se deban adelantar. Para ello una Oficina de
Proyectos o PMO (Project Management Office) ofrece una excelente opcion para controlar y vigilar
los proyectos y la demanda que se genera de parte de los usuarios. Con las PMOs emergen
aplicaciones de Project Management que facilitan el trabajo y ponen un orden a los casos de
proyectos informaticos. Clarity de CA, Primavera de Oracle, PMP de Microsoft, entre otros son
muestra de la relevancia que viene asumiendo este tipo de aplicaciones.

Adicional a estas aplicaciones, han emergido otras practicas y técnicas que persiguen organizar el
caos de los departamentos de informatica, ITIL es un claro ejemplo de tratar de adelantar cambios
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que impulsen y mejoren la productividad de las unidades técnicas. COBIT, es otro concepto que

persigue implantar un conjunto de reglas para gestionar los proyectos de informaticos. No obstante,
si nos ponemos en perspectiva global, una PMO que combine profesionales del negocio y expertos
técnicos con buena experiencia seria una excelente estrategia para lavar la cara a los
departamentos de IT y al mismo tiempo tratar de elevar el rendimiento y productividad de tal
nefastamente bautizado departamento.

« ITIL

(Information Technology Infrastructure Library) ha transformado y mejorado la forma en que las
organizaciones administran su infraestructura informatica. Con ITIL las organizaciones pueden
incrementar la satisfaccion de los usuarios, reducir la cantidad de fallas en los servicios, aumentar la
disponibilidad y entregar mayor valor al negocio. ITIL se ha convertido en el estandar “de facto” de la
industria para administrar la infraestructura Tl. Cada vez hay mas profesionales certificados en ITIL.
Beneficios:
* Mejora la integracion entre el negocio y los servicios de TI, buscando una relacion
sinérgica entre ambos.
* Provee herramientas para disefar, implementar y administrar procesos y servicios de TI.
* Provee herramientas para lograr una-+ operacion de Tl estandarizada y estable
* Mejora la demostracion medible de valor.
* Proporciona los elementos para la mejora y el cambio en cualquier fase del ciclo de vida
del servicio.

La biblioteca de infraestructura de Tecnologias de la Informacién, surgi6 a finales de 1980, en la
actualidad se ha convertido en un estandar mundial en la gestién de servicios informaticos,
aungue inicialmente fue elaborada para el gobierno de Gran Bretafia, a lo largo de los afios, la
biblioteca ha demostrado ser util para las organizaciones en todos los sectores a través de la
aplicacién por parte de innumerables compafiias como base para consulta, educacion y soporte
técnico. Hoy en dia ITIL es utilizado mundialmente (Bracho, 2010).

« COBIT

COBIT es un marco de referencia para Gobierno de TIl. Conjunto de mejores practicas para la
seguridad, la calidad, la eficacia y la eficiencia en Tl con las siguientes caracteristicas:

» Inicia desde los requerimientos de negocio

» Esta orientado procesos, organiza las actividades de Tl en un modelo de procesos
comunmente aceptado

» ldentifica los principales recursos de Tl que seran controlados

» Define la administracién de objetivos de control que sera considerada

» Incorpora los principales estandares internacionales

« Se ha convertido en un marco de facto para todo el control de Tl

COBIT provee un marco para administrar y controlar las actividades de Tl y soporta 5 requerimientos
de un marco de control.
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El marco de COBIT describe como los procesos de Tl entregan la informacién que el negocio
requiere para el logro de sus objetivos. Para controlar esta entrega COBIT hace uso de 3
componentes clave, cada uno forma una dimension del cubo de COBIT. Procesos de TICOBIT
describe el ciclo de vida de Tl con la ayuda de 4 dominios:

Planeacion y Organizacién
Adquisiciones e Implantacién
Entrega y Soporte

Monitoreo y Evaluacién

PwnNhpe

SolidWorks

SolidWorks es lider mundial en 3D disefio asistido por ordenador (CAD) de la industria, con facilidad
de utilizar software 3D que entrena y apoya a la ingenieria del mundo y los equipos de disefio como
de impulsar la innovacion de productos de mafiana.

HARDWARE

Existe un buen numero de dispositivos electrénicos de uso diario que incorporan sensores de
movimiento. Por ejemplo: un iPhone dispone de acelerémetros que le permiten conocer si se esta
usando en posicion vertical, horizontal, o inclinada. La Nintendo Wii se controla por medio de un
mando que reconoce su posicién y orientacion. Las tabletas graficas (como las Wacom) se llevan
utilizando durante mucho tiempo por los disefadores gréaficos. Finalmente, algunas empresas como
3D Connection fabrican “ratones 3D".

Jon Hirschtick cree que las pantallas tactiles van a sumarse a los interfaces utilizados para el CAD.
Segun él, se va a poder disefiar usando los dedos, pulsando y arrastrando, y utilizando diferentes
movimientos para llevar a cabo diferentes acciones. El contacto y el movimiento de los dedos sera
otra forma de interaccionar con los ordenadores en particular, y con los programas de CAD en
particular; ademas del contacto y movimiento del ratén.

SolidWorks Labs ha desarrollado algunas pruebas de concepto que utilizan la pantalla tactil para
realizar dibujos (en dos dimensiones, por el momento). En el area de exposicién de SolidWorks, se
encontraban dos stands en los que se demostraba el uso del sistema. La verdad es que utilizar dos
dedos como un compas es una forma muy intuitiva de dibujar un arco de circulo. Probablemente
acabe teniendo aplicaciones practicas para realizar esbozos. En mi opinién, para llegar al CAD 3D,
le falta precisién. Tenemos los dedos demasiado gruesos.
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Figura: Pantalla tacti
Fuente: Microsoft

3.5 Valor Agregado

El valor agregado es la caracteristica o servicio extra que brinda una persona o0 una compafiia a sus
consumidores o clientes. Podeos decir que es el distintivo mediante el cual se da una diferenciacién
entre competidores por medio de un elemento adicional. Como clientes, sean personas o empresas,
siempre se busca aquel producto o servicio que brinde un mejor precio, mejores caracteristicas,
mejor servicio o algin elemento diferenciador que permita tomar una decisién para la adquisicién de
ese bien o servicio.

En la actualidad este valor agregado puede ser un factor decisivo en la decisién de un consumidor
debido a lo competido de los mercados y a la continua guerra de precios y tecnologia entre las
empresas de un mismo ramo.

El valor agregado es en Si un distintivo de muchas compafiias y una marca de reconocimiento por
parte de los clientes y consumidores. Hoy en dia el valor agregado es un referente dinamico
importante para la seleccién de un producto y servicio.

Ejemplos de valores agregados son los siguientes:

El Hotel de playa que brinda el servicio de club infantil, este es un valor agregado para los padres,
quienes obtienen un descanso completo sin la preocupacion de cuidar a sus hijos. Otra variante es
el All Inclusive o Todo Incluido, lo cual permite disfrutar a un cliente de las instalaciones del hotel,
incluyendo alimentos y bebidas por medio de un costo previamente acordado que incluye todo.

Restaurantes que incluyen television o inclusive conexion a television de paga para que sus
comensales disfruten de un espectaculo que normalmente requeriria un pago por evento y que ya va
incluido dentro de su consumo. El mismo lugar en ocasiones cuenta, como valor agregado, con un
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area de juegos infantiles, musica viva o promociones que lo hacen especialmente atractivo para la

clientela.

En el caso de las empresas, hoy en dia es determinante contar con uno o varios valores agregados
como diferenciador de la competencia y como elemento de posicionamiento.

3.6 Ventaja Competitiva

En Ciclo de la informacién una vez que ha obtenido los datos necesarios, se procesan para obtener
informacién util, sin embargo, antes de utilizar la informacién para la toma de decisiones, es
necesario llevar a cabo una estrategia para poder validar ventajas y desventajas de las diferentes
decisiones que puedan tomarse.

Dentro de la decisiéon seleccionada para dar solucion, se incluyen elementos de aplicacion de
nuevas tecnologias de informaciéon y comunicacion, pero, adicionalmente, se toma en cuenta
elementos del negocio que sirven como detonante para lograr ventajas competitivas empresariales.

La ventaja competitiva de cada organizacion depende sin duda de la estrategia que se seleccione,
asi como de los elementos corporativos u organizacionales que permitan mejorar a la organizacion

En otras palabras, el Valor Agregado desencadena un diferencial positivo que incide necesariamente
en el gusto del cliente o consumidor, el cual prefiere el servicio o producto de la empresa
diferenciada y aplica este criterio al seleccionarla como su proveedor de bienes o servicios. Este
acto lleva a la empresa a sobresalir sobre su competencia y al ganar la preferencia de los clientes se
detona la Ventaja Competitiva.

3.7 Posicionamiento

Al lograr un valor agregado sostenible e importante se puede competir en mejores condiciones y se
logra necesariamente mejorar la posicién de mercado que tiene la organizacion. El posicionamiento
se puede llevar a cabo en 3 formas diferentes:

Posicionamiento de numeros rojos a numeros negros.- Este posicionamiento se logra cuando, a
partir de una empresa que tiene pérdidas, se logra obtener ganancias aun cuando estas puedan ser
marginales. Este tipo de posicionamiento es de supervivencia y su funcién mas importante es
permitir a una organizacion lograr pasar de pérdidas a ganancias.

Posicionamiento con referencia a la competencia.- Este posicionamiento se basa en mejorar
competitivamente la posicién dentro del Ranking empresarial, esto es, mejorar el lugar en el cual se
encuentra la empresa, por ejemplo, mejorar el lugar, del Nimero 20 al 15. Normalmente este
Ranking se maneja a través de empresas especializadas, secretarias de estado o bien de camaras
de comercio.
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Posicionamiento con referencia del mercado.- Este posicionamiento se basa en mejorar la posicion
en el mercado, tal vez sin mejorar el lugar en el Ranking actual, pero obteniendo o ganando una
cantidad mayor de clientes o mejorar las ganancias o condiciones de competencia.

Posicionamiento Mercadologico.- Este tipo de posicionamiento se basa en la mejora significativa de
la posicién por medio del auxilio de los medios de comunicacién y utilizando una campafa
publicitaria la cual puede ser directa y abierta, o simulada o velada. Este tipo de campafia
mercadologica mejora la percepcion de mercado que tiene la organizacion con respecto a su
competencia.

Posicionamiento Tecnoldgico.- Este tipo de posicionamiento se basa netamente en la aplicacion de
las Tecnologias de Informacién y de comunicacion como medio diferenciador con referencia a la
competencia. En este tipo de posicionamiento la innovacion tecnolégica es la que permite un mejor
servicio como valor agregado y punto de ventaja competitiva para el posicionamiento.

Pueden existir maneras distintas a las anteriormente descritas para posicionar a una organizacion y
estas se pueden adecuar a la realidad de cada una de las organizaciones al aplicar el Ciclo de la
Informacion, lo importante, es contar con un elemento de medida que permita manejar un parametro
para contar con un elemento valido para medir el posicionamiento de la organizacion.
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CAPITULO 1V: APLICACION DEL CICLO DE LA INFORMACION
(CASOS PRACTICOS)

Dentro de la aplicacion del Ciclo de la informacién como un elemento que realmente puede servir de
detonante fundamental en la estructura de posicionamiento de las organizaciones es importante
comentar los puntos que dan soporte a este trabajo de tesis:

El aporte base se fundamenta en la experiencia de profesionales de amplio conocimiento y
experiencia en diferentes areas. En la UPIICSA, principalmente en las catedras de los profesores:
Ing. Antonio Quifiones Gonzales, C.P. Alejandro Lambarri Valencia e Ing. Etelberto Sanjuan Victoria.

Como soporte a este trabajo diré que los casos que a continuacién se presentan de forma concisa,
son resultado de la aplicaciébn del Ciclo de Informacién de manera directa en diversas
organizaciones como parte de proyectos desarrollados por la consultoria “Desarrollo Gerencial
Informatico S.A. de C.V.” (D.G.l.) y dentro del Seminario de Titulacion: “Posicionamiento de las
Empresas con las Nuevas Tecnologias de Informacion”.

La aplicacién del Ciclo de la Informacién se ha realizado en por lo menos 100 ocasiones teniendo
resultados positivos asi como un uso adecuado de la tecnologia y adicionado con un estudio y
diagnéstico empresarial se ha logrado un posicionamiento empresarial y organizacional de las
empresas en las cuales se ha utilizado.

4.1 Caso Practico 1: Planeacion Estratégica Para el Posicionamiento de una Sucursal de
UNICCO, Utilizando VPN

UNICCO (Unién de Crédito de Comercio, Servicios y Turismo de Chiapas S.A. de C.V.) es una
Unién de Crédito (agrupada dentro del Sistema Financiero Mexicano en el sector de Organizaciones
Auxiliares del Crédito) que fue constituida en la ciudad de Tuxtla Gutiérrez, Chiapas, bajo la
modalidad de Sociedad Anénima de Capital Variable, e inici6 operaciones el 17 de febrero de 1992,
dedicandose profesionalmente a atender principalmente las necesidades financieras de personas
fisicas y morales (MICRO, PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS), dedicadas exclusivamente a el
comercio, servicios y turismo.

Actualmente el area de influencia de UNICCO abarca las localidades de Tuxtla Gutiérrez,
Berriozabal, Chiapa de Corzo, Ocozocoautla de Espinosa y Cintalapa de Figueroa que son parte
de la zona centro del estado.

El crecimiento de UNICCO desde el inicio de sus operaciones ha sido sostenido, solamente
interrumpido por la crisis del 95, sin embargo después de ésta, su crecimiento ha sido exponencial
debido a dos factores importantes generados por dicha crisis, el primero fue la cartera vencida en
la empresa y el segundo, el cierre de otras uniones de crédito, los cuales se convirtieron en
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detonantes del crecimiento mencionado a partir del 98, puesto que se inicié la recuperacién de la

cartera vencida y se acogié a un gran nimero de socios que pertenecian a las uniones que
cerraron operaciones.

El crecimiento exponencial planteado anteriormente llegé a una etapa de estancamiento, debido a
que la cartera vencida de la crisis, se recupero asi, esto significa que el crecimiento de UNICCO, se
regird ahora solo por el margen de utilidad entre captacion y colocacién, esto debido también a que
el area de influencia actual esta llegando a un punto de saturacion.

Con base al planteamiento anterior, se determin6 que la ampliacién del area de influencia vendria a
solventar el problema de crecimiento de UNICCO.

Después de analizar las regiones del estado, se determiné que la opcidon mas viable para crear una
sucursal y de esta manera ampliar la zona de influencia, era la region fronteriza, de la cual la
ciudad mas adecuada para este propdsito era Comitan de Dominguez, debido a la derrama
econdmica que esta generando, principalmente en los sectores de comercio y sobre todo en el de
turismo, que ha tenido un importante auge en los Ultimos afios, a raiz de la infraestructura creada
en los principales lugares turisticos de la region.

La solucién planteada generd una serie de requisitos para poder ser llevada a cabo, los cuales
después de haber hecho un estudio de las opciones posibles, serian los siguientes:

« Compra de terreno y construccion de instalaciones fisicas.
« Instalaciones tecnolégicas que implicarian una red local en la nueva sucursal y la
creacion de una VPN (Virtual Private Network — Red Privada Virtual) que permitiria, de
una manera segura y econémica, la comunicacion directa con la matriz, de tal modo que
se pudiera utilizar la infraestructura tecnoldgica y de personal existente en ésta, para la
operacién administrativa y tecnoldgica de la sucursal.
» La generacién de una Visita Virtual a la nueva sucursal, que mostrase de manera efectiva
la funcionalidad de esta, antes de realizar cualquier inversion.

Esta propuesta se desarrollé6 con la finalidad de coadyuvar a UNICCO a consolidarse como una
empresa lider en la region, en el ramo de las uniones de crédito, ademas de ser un factor adicional
gue sirva de impulso al desarrollo econémico y social de la regién y del estado de Chiapas.

4.1.1 Marco Historico

Esta unién tuvo su origen en el afio de 1991, con un registro de 50 socios fundadores, y con la
aportacion global de $ 1, 200,000.00 en capital y fue constituida legalmente el dia 21 de noviembre
de 1991.
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Crecimiento

La UNICCO desde su inicio de operaciones ha tenido como finalidad primordial, el apoyo para el
desarrollo y crecimiento de sus socios a través de el otorgamiento de servicios, principalmente el de
crédito, que debe cumplir con las premisas de ser oportuno y a tasas preferenciales, pero como toda
empresa, necesita de la generacion de utilidades para poder subsistir, ser autosuficiente y por ende
ser viable y productiva, puesto que su productividad también se vera reflejada en sus accionistas con
el crecimiento del capital invertido en la empresa, asi es que la otra finalidad esencial de UNICCO es
consolidarse firmemente como una empresa del sector financiero y para ello se han establecido
metas de crecimiento econdmico, que se han ido logrando en los afios que lleva de operacion, sin
embargo también se tiene como finalidad que esas metas sean cada vez de mayor alcance. En
seguida veremos en la grafica 4.1 el crecimiento de Capital desde el inicio de operaciones hasta el
ejercicio de 2004.

CAPITAL CONTABLE

1996

1997
1998 1999

ANO 2000 2001

2002
Figura 4.1 2004

2003

Figura: Capital contable
Fuente: UNICCO 2004
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Respecto a las utilidades (Figura 4.2), se podra observar un crecimiento inicial desde su apertura,
con problemas en los afios siguientes a la crisis de 1995, de 1999 en adelante el crecimiento ha sido
sostenido, sin embargo cabe hacer menciéon que las utilidades de 1998 en adelante estan
incrementadas por la recuperacién de cartera vencida de la crisis de 1995, es decir que en cuanto se
recupere esa cartera vencida, le recuperacion dejara de ser un factor que incremente las utilidades,
y la utilidad se vera limitada sélo al margen de la operacion financiera.

UTILIDADES
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Figura: Utilidades
Fuente: UNICCO 2004

La captacion (Figura 4.3) ha ido incrementandose cada afio de operacion, lo cual significa que los
socios han tenido confianza en la empresa, puesto que a pesar de no recurrir ahora al
financiamiento externo de fondos de fomento o bancos, el nivel de captacion se ha mantenido

constante.
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Figura: Captacion
Fuente: UNICCO 2004

La colocacion (Figura 4.4) se ha venido incrementando en forma exponencial desde 1998, esto en
gran parte debido a que empezaron a cerrar operaciones algunas uniones de la regién que no
sobrevivieron a la crisis de 1995, sin embargo estamos llegando a un punto en el que el crecimiento
dejara de ser exponencial, es decir la cartera no subira en gran proporcién cada afio, a menos que
ampliemos nuestra area de influencia, puesto que en cuanto a sectores se refiere, estamos ya
manejando todos, debido a que tenemos el permiso de operacién mixta.
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COLOCACION
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Figura: Colocacién
Fuente: UNICCO 2004

Los socios (Figura 4.5) se han incrementado cada afio, lo que se ha reflejado en todos los
indicadores financieros de la empresa, sin embargo necesitamos prever que ese crecimiento no se
vea limitado en los proximos afios.
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SOCIOS
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Figura: Socios
Fuente: UNICCO 2004

4.1.2 Marco Tebrico

La figura nos muestra el organigrama de UNICCO SA de CV
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Figura: Organigrama
Fuente: UNICCO 2004
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Sectores de mayor influencia y nicho de mercado.

Los sectores de mayor influencia para esta unidon de crédito han sido aquellos para los que
inicialmente fue creada que son:

« COMERCIO
* SERVICIOS
* TURISMO

Sin embargo ahora la unién tiene la clasificacion de mixta, es decir puede abarcar sectores que
antes tenia prohibidos como lo son el transporte, agricola e industrial, por mencionar algunos.

En cuanto al nicho de mercado, UNICCO lo establece basicamente las medianas, pequefias y micro
industrias.

Factores internos y externos que afectan a la empre  sa.

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
Consejo de administracién Sociales
Asamblea de accionistas Econdmicos
Comité de crédito y administracién Culturales
Departamento de gerencia Politicos
Departamento de valores Naturales
Departamento de contabilidad Culturales
Tecnologia utilizada software y hardware) Competencia
Departamento de crédito Clientes
Instalaciones fisicas Tecnologia
Tabla 4.1

Factores que afectan el crecimiento de la empresa.
Mercado inicial

El mercado primordial donde se desarrolla la unién de crédito UNICCO abarca todos los sectores
empresariales, pero se enfoca principalmente al turismo, servicios y comercio. Debido a que el
mercado esta llegando a un punto de sobre oferta financiera el crecimiento de la empresa en éste
se esté tornando cada dia més dificil.
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COLOCACION DE UNIONES CREDITO

46%

54%

\D Otras Uniones @ Unicco\

Figura: Colocacion de uniones de crédito
Fuente: Asociacion Nacional de Uniones de Crédito 2004

Principales competidores

Los principales competidores con los que se enfrenta la empresa, son los bancos y otras uniones
de crédito.

Existen 9 bancos en la ciudad de Tuxtla Gutiérrez (Bancomer, Banamex, Santander, Scotiabank,
Banorte, HSBS, Banco azteca, Banjército, Banco de la mujer), con 43 sucursales, también se
encuentran dos uniones de crédito mas que son: Unién de Crédito Desarrollo de Chiapas S.A.
C.V., y Union de Crédito Interestatal de Chiapas S.A. C.V. Este es otro factor que afecta en gran
medida el crecimiento de la empresa por que la competencia es grande y satura el mercado actual,
en seguida tenemos unas graficas comparativas de captacion y colocacion, en la de captacion se
establece a los bancos como competidores mas no asi en la de colocacion, puesto que en ésta el
nicho de mercado bancario se basa mas en las grandes empresas.

Area de influencia

Actualmente el area de influencia de UNICCO abarca las localidades de Tuxtla Gutiérrez,
Berriozabal, Chiapa de Corzo, Ocozocoautla de Espinosa, Cintalapa de Figueroa que son parte de
la zona centro del estado; la razon de la limitacion de ésta, se debe a que la supervisiéon y
vigilancia del correcto uso de los recursos colocados, debe ser por inspeccion ocular, de tal forma
que si el area es demasiado extensa, el costo de inspeccion redundaria en un costo mas alto en las
tasas de colocacién, lo cual vendria a afectar a los socios acreditados, asi como una posible
disminucion en las tasas de captacién que afectaria a los socios inversionistas.

El area de influencia también afecta el crecimiento de la empresa, ya que si el mercado de la zona
estd saturado, es necesario ampliarla para lograr un mayor crecimiento.
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4.1.3 Factores criticos de éxito

Los factores criticos de éxito son elementos claves particulares de la estrategia, atributos del
producto, recursos, competencias, habilidades competitivas y resultados de negocios, que
significan la diferencia entre utilidades y pérdidas. Los factores criticos de éxito conciernen a lo
que cada miembro de la empresa debe hacer de una manera competente, con el fin de tener éxito
tanto en el aspecto competitivo como en el financiero. Los FCE son tan importantes que todas las
empresas les deben de prestar gran atencion, debido a que son requisitos previos para lograr el
éxito. Por esta razén los administradores necesitan comprender la situacion de la organizacion,
tener especial cuidado en reconocerlos. Saber que es prioritario para el éxito competitivo y que es
menos importante. Requieren de identificar que recursos son valiosos para poder disefiar la
estrategia competitiva a seguir.

Para el caso particular de la Union de crédito (UNICCO) en la implementacién de una nueva
sucursal los factores criticos de éxito son:

ADMINISTRACION

CREACION DE UNA CAMPANA DE PUBLICIDAD EFICIENTE Y COMPETITIVA
CAPTACION DE SOCIOS INVERSIONISTAS:

COMITE DE CREDITO Y ADMISION:

TASAS ATRACTIVAS DE PRESTAMOS:

Perspectivas de crecimiento y objetivos empresarial es

Lograr un mayor crecimiento, sin embargo, el mercado en el que se encuentra activo se esta
saturando paulatinamente, lo cual en un tiempo futuro afectara el crecimiento de esta union de
crédito, ante esto se desea acaparar un mercado virgen, esto es, libre de competencia directa,
como lo son las uniones de crédito, teniendo siempre en cuenta que los competidores fuertes en el
aspecto de captacion, son los bancos comerciales que se encuentran en cualquier parte y en
cualquier region del estado. Comitan de Dominguez es un mercado libre de uniones de crédito e
importante en derrama econdémica, donde no solo se desea atender a la ciudad, sino también
ciudades importantes de la region fronteriza como lo son las Margaritas y la Trinitaria.
De lo anterior se plantea ampliar la zona de influencia como medida inmediata de crecimiento, esto
con el fin de incrementar el nimero de socios, ofrecer sus servicios a los diferentes sectores con los
gue cuentan las regiones centro fronteriza y evitar un estancamiento en UNICCO.

Antonio Romero Herndndez Padgina 87 de 132



Instituto Politécnico Nacional
Unidad Profesional Interdisciplinaria de Ingenieria y Ciencias Sociales y Administrativas
Seccion de Estudios de Posgrado e Investigacion

CAPTACION EN LA REGION

2% 2%

96%

\D Bancos B Otras Uniones O Unicco\

Figura: Captacion de la region
Fuente: Asociacidon Nacional de Uniones de Crédito 2004

4.1.4 Hipétesis

La apertura de una sucursal de UNICCO S.A. de C.V. en la ciudad del Comitan Chiapas, ampliara el
area de influencia, mediante la aplicacion de nuevas tecnologias de informacién y lograra un mayor
crecimiento de la empresa.

Ampliacion de la zona de influencia

En el estado se encuentran 7 Uniones de Crédito que estan autorizadas por la Comisién Nacional
Bancaria y de Valores (CNBV), de las cuales ninguna cuenta con sucursales.

Ante esto, UNICCO desea abarcar un area de influencia mas amplia, ya que algunos de sus socios
se encuentran en la zona Fronteriza del Estado, y se ha dado cuenta de la falta de atencién a esa
regién, debido a esto, se plantea instalar una sucursal en la ciudad de Comitan de Dominguez, ya
gue es una de las cabeceras municipales mas importantes del Estado.

Poblacion Econémicamente Activa (PEA) Ocupada, municipio de Comitan de Dominguez, Chiapas.
Afio 2000.

POELACION MO RECIBE MAS DE 5 MO

COMITAN | OCUPADA I INGRES0S5 % | SALARIOS MIM. | %0 | ESPECIFICADO | %0
DE DGUEZ.

PRIMARIC F.082| 18.32 4,604|63.19 T3 103 9T (1.37F
SECUNDARIC 9,143 23.72 434 3.40 21e| 2.36 463|306
TERCIAR IO 21,788| 536.32 1,061 4.87 2,688|12.34 1,352 |6.20

Fuente: INEGI: Resultados Definitivos, Chiapas XllI Censo General de Poblacién y Vivienda 2000.
Tabla 4.2
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POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

I

dZector Primario
Grafica B Sector Secundario
v OZedor Terciario

Figura: Poblacion de la economia activa
Fuente: Asociacion Nacional de Uniones de Crédito 2004

Instalaciones fisicas

Uno de los problemas que se presenta al abrir la sucursal de UNICCO en la ciudad de Comitan
Chiapas, es la de ubicar las oficinas para la atencién a los socios en un lugar de facil ubicacion y
acceso, procurando a la vez que las instalaciones sean de calidad de acuerdo a la arquitectura
moderna para dar un aspecto de seriedad, confianza a la empresa, seguridad y confort a los futuros
socios de la region Il fronteriza.

Para atender y dar solucién a esta problematica se tomaran dos alternativas:

1. Rentar una casa y/o oficinas, haciendo las remodelaciones necesarias para instalar la

sucursal de UNICCO.
2. Comprar un terreno para la construccion de las oficinas apropiadas en razén al crecimiento

de la empresa.
Opcio6n 1: Rentar una casa:

Analizando esta viabilidad se determina que rentar tiene un costo mensual de $10,000.00 en un sitio
adecuado, el uso de la oficina se estima de 10 afios con una tasa capitalizable mensual de 5% de lo
gue se pague en renta.

Por lo tanto, considerando el costo de la renta con los intereses que se dejan de percibir
anualmente; se obtiene el siguiente importe que se debera pagar en un periodo de 10 afios:
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ANOS RENTAANUAL INTERESES ANUALIDADES ACUMULADAS
1 $120,000.00 $6,000.00 $126,000.00
2 $240,000.00 $12,000.00 $258,000.00
3 $360,000.00 $18,000.00 $396,000.00
4 $480,000.00  $24,000.00 $540,000.00
5 $600,000.00  $30,000.00 $690,000.00
6 $720,000.00 $36,000.00 $846,000.00
7 $840,000.00 $42,000.00 $1°008,000.00
8 $960,000.00  $48,000.00 $1°224,000.00
9 $1°080,000.00 $54,000.00 $1°350.000.00
10 $1°200.000.00 $60,000.00 $1°530,000.00

Tabla 3.27

Fuente: Aporte de la tesis

Total de intereses: $330,000.00

Del andlisis anterior se obtiene que en 10 afios se pagarian, $1°200,000.00 de rentay $330,000.00
de intereses que se generaria debido a los pagos anuales haciendo un total de $1°530,000.00 si se
eligiera rentar la oficinas.

Opcién 2: Compra del terreno y construccion:

Ahora bhien analizando esta opcion de la compra del terreno en un sitio adecuado de dimensiones
10X20 metros que seria una superficie de 200 metros cuadrados, tiene un costo de $300,000.00 a
razon de $1,500.00 el metro cuadrado, y para iniciar con el funcionamiento de la sucursal de
UNICCO en la ciudad de Comitan se necesita construir 130 metros cuadrados, para un
funcionamiento adecuado hasta por 10 afios, el costo de construccién con acabados de primera es
de $4,000.00 por metro cuadrado por lo tanto el costo de la construccion es de $520,000.00
incluyendo las instalaciones eléctricas, hidraulicas y sanitarias. El costo total de la compra del
terreno y la construccion seria entonces de $820,000.00.

Considerando la compra del terreno y la construccion, se debe tomar en cuenta el pago predial a 10
afios que tiene un costo anual de $1,750.00; asi como los costos de mantenimiento que se estima
en $7,500.00 anual con una tasa de interés efectiva de 5% se obtienen los siguientes resultados:
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ANOS PREDIAL INTERESES ANUALIDADES ACUMULADAS
1 $1,750.00 $87.50 $1,837.50
2 $3,500.00 $175.00 $3,762.50
3 $5,250.00 $262.50 $5,775.00
4 $7,000.00 $350.00 $7,875.00
5 $8,750.00 $437.50 $10,062.50
6 $10,500.00 $525.00 $12,337.50
7 $12,250.00 $612.50 $14,700.00
8 $14,000.00 $700.00 $17,150.00
9 $15,750.00 $787.50 $19,687.50
10 $17,500.00 $875.00 $22,312.50

Tabla 4.3

El total de predial en 10 afios con intereses generados es de $22,312.50. De la misma manera se
analiza el costo de mantenimiento que a continuacién se presenta:

ANOS MANTENIMIENTO INTERESES ANUALIDADES
ACUMULADAS
1 $7,500.00 $375.00 $7,875.00
2 $15,000.00 $750.00 $16,125.00
3 $22,500.00 $1,125.00 $24,750.00
4 $30,000.00 $1,500.00 $33,750.00
5 $37,500.00 $1,875.00 $43,125.00
6 $45,000.00 $2,250.00 $52,875.00
7 $52,500.00 $2,625.00 $63,000.00
8 $60,000.00 $3,000.00 $73,500.00
9 67,500.00 $3,375.00 $84,375.00
10 75,000.00 $3,750.00 $95,625.00
Tabla 4.4

Del analisis de la segunda opcién se obtiene que comprar el terreno, construir, gastos de predial y
mantenimiento da un total de $937,935.50.

Dada la diferencia en los costos en cuanto a las opciones antes analizadas se recomienda la compra
del terreno y construccion de las oficinas, tomando en cuenta que el inmueble pasa a formar parte
de un activo fijo importante de la empresa que dara la seguridad y confianza a los socios.

OPCIONES PRECIOS
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Rentado $ 1°530,000.00
Comprando $ 937,935.50

Instalaciones fisicas
Si se rentaran las instalaciones en un periodo de 10 afios se tendria una erogacién de

$1°530,000.00 y si se construyen las instalaciones fisicas se gastaria $937,935.00, por lo que el
punto de equilibrio seria a los 3.6 afios como se demuestra en la siguiente grafica. (Ver figura 4.7)

10 COMPRA-RENTA INST. FiSICAS

4 5 6 7 8 9 10
ANOS

—RENTA — COMPRA

Grafica 4.7

4.1.5 Instalaciones Virtuales

LALIFAELL LA REF AL AL RES R 0NN
SEFESAEEFECFEELBOPERARAREOEN
W L T

Figura: Instalaciones virtuales
Fuente: Ciudad virtual.com
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4.1.6 Red Anterior

sarad :

gecretana

contaduna

valares

credito sistamas

Figura: Red
Fuente: www.redes.com.mx

4.1.7 Nueva estructura tecnoldgica

En la sucursal de Comitan se instalara una red local pequefia. Debido a la implantacion de la VPN
el personal requerido para su operacion serd minimo, ya que la informacién se concentrara en la
matriz ubicada en Tuxtla Gutiérrez logrando con esto un importante ahorro en costo de operacion.
Puesto que tendremos en ndmina 3 empleados menos (ya que sin la VPN se requeririan a 6
empleados) lo cual representa un 46% de ahorro anual en gasto de sueldo.
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Gerencia

Figura: Estructuras de red
Fuente: www.redes.com

Reorganizacion Tecnoldgica Corporativa de UNICCO
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Figura: Reorganizacion tecnoldgica
Fuente: UNICCO 2004
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4.1.8 Sistema con VPN.

En seguida se presentaran las pantallas iniciales del sistema administrativo de UNICCO, es
importante mencionar nuevamente que dentro de la promocion de uniones de crédito no podemos
utilizar Internet como un medio para ello, esta pagina es de servicio de la unién.

Unlén de Crédito de Comeralo, Bervislos y Turlsmao de C hlapas BA de ¢V

Cartera Valores Contabilidad

10:30 pm.  Abr2 05

Figura: VPN
Fuente: Fuente propia
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Figura: VPN - user
Fuente: Fuente propia

10:30 p.m. Abl 2 005

Figura: VPN menus
Fuente: Propia
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4.1.9 plan estratégico para el establecimiento de |  a sucursal en Comitan.

ACTIVIDADES MESES
112/3[4]|5 6 7 8
30
0
1 ADQUISICION DEL
TERRENO
3
2 CONTRATACION DE LA
OBRA
10 {10 |10 |10

04
4 PROMOCION DEL
ESTABLECIMIENTO 3 3 3 3
0

11444 1
3 EJECUCION DE LA OBRA _
3,333

DE LA SUCURSAL DE
UNICCO

5 ADQUISICION E
INSTALACION DEL 4
EQUIPO DE COMPUTO
6 ADQUISICION E
INSTALACION DE 45.745
MUEBLES DE OFICINA
7 INSTALACIONES Y PRUEBA
DE LA RED 7
DE AREA LOCAL T
8 CAPACITACION DEL
PERSONAL DE 3.405
NUEVO INGRESO
9 CONSTITUCION,
INAUGURACION Y
PUESTA EN MARCHA

5

w
ol

30 |10 |10 (10 |10 |193.24
EROGACION MENSUAL 6|4 |7|7|7 5(13.405 7.35

30 |41 |51 (62 |73 |924.24
ACUMULADO 6 0| 74]1 5(937.65 945

Cifras expresadas en miles de pesos
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Afo 0

Concepto $)
Inversion Fija:
Construccién 520,000.00
Equipo 40,500.00
Terrenos 300,000.00
Mobiliario 45,745.00
Otros -

Suma 906,245.00

Inversién Diferida:
Constitucién 1,350.00
Capacitacion 30,405.00
FTNL Y.
Otros -

Suma 38,755.00

Capital de Trabajo

Total Inversiones

Antonio Romero Herndndez

Suma -

Afo 2-10
(%)

Ao 1
(%)

300,789.00 306,909.00
300,789.00 306,909.00

945,000.00 300,789.00 306,909.00

Fuente: Propia
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En el proyecto se tomara como referencia para el primer afio el 1% de la derrama econdémica total
gue se registra en la region fronteriza.

Afio Capital
1 6000000
2 8000000
3 10000000
4 12000000
5 13000000
6 14000000
7 15000000
8 16000000
9 17000000
10 18000000

El funcionamiento de la Unién de Crédito se basa en la captacién y en la colocacién de capital, a
diferentes tasas aplicables segun el movimiento financiero. Como ejemplo, para inversion se maneja

Tasa
%

0.09
0.17
0.09
0.17
0.09
0.17
0.09
0.17
0.09
0.17
0.09
0.17
0.09
0.17
0.09
0.17
0.09
0.17
0.09
0.17

Intereses

45000
85000
60000
113333.33
75000
141666.66
90000
170000
97500
184166.66
105000
198333.33
112500
212500
120000
226666.66
127500
240833.33
135000
255000

Diferencia

40000

53333.33

66666.66

80000

86666.66

93333.33

100000

106666.66

113333.33

120000

Gastos
Operativos

25000

26250

27562.5

28940.62

30387.65

31907.03

33502.39

35177.51

36936.38

38783.20

Tabla 4.24

Utilidad
Mensual

15000

27083.33

39104.16

51059.37

56279.01

61426.29

66497.60

71489.15

76396.94

81216.79

Fuente: Fuente propia

Utilidad
Anual

180000

325000

469250

612712.5

675348.12

737115.53

797971.30

857869.87

916763.36

974601.53

una tasa de 9% y para créditos el 17%, estas tasas son anuales en ambos casos.

Con respecto a la tabla anterior se maneja una captacion del 1% de acuerdo a la derrama
econdmica total de los sectores econémicos de la regién fronteriza®>. Manejando este capital ante las
tasas aplicables nos arrojan los intereses generados para la Unidn, los cuales manejan un margen
diferencial que genera una utilidad mensual a la que se le restan los gastos operativos mensuales
estimados, lo cual arroja una utilidad neta mensual que se multiplica por los 12 meses del afio donde

obtenemos una utilidad anual.

Utilidad
Acumulada

180000

505000

974250

1586962.50

2262310.62

2999426.15

3797397.46

4655267.33

5572030.70

6546632.23

Antonio Romero Herndndez
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PUNT O DE EQUILIBRIO

cosTO
g
g
=

ARos

0

10
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Ingresos
( Beneficios)

0

$206,520.00

$566,880.00

$1,080,330.0
0

$1,746,082.5
0

$2,478,890.6
2

$3,277,886.1
5

$4,142,157.4
6

$5,070,747.3
3

$6,062,650.7
0

$7,116,812.2
3

ANOS

UITIL IDOD SR, | Sy RS0 M T TR L |

Figura 4.27
Fuente: Fuente propia

Egresos Relacion C
(Costos) B
$
945,000.00
$
300,789.00 0.687
$306,909.00 1.847
$306,909.00 3.520
$306,909.00 5.689
$306,909.00 8.077
$306,909.00 10.680
$306,909.00 13.496
$306,909.00 16.522
$306,909.00 19.754
$306,909.00 23.189
Tabla 4.28

Fuente: Fuente propia

utilidad

-$ 945,000.00

-$94,269.00
$259,970.00
$773,420.00

$1,439,172.0
0

$2,171,980.0
0

$2,970,976.0
0

$3,835,247.0
0

$4,763,837.0
0

$5,755,740.0
0

$6,809,902.0
0
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4.2 Caso Practico 2: “Posicionamiento de Halliburto n en la industria petrolera a través del uso
de estaciones satelitales maviles en las operacione s de perforacién en los yacimientos
petroleros de la regién sur”

Este trabajo se desarrollé en la empresa Halliburton. Cabe destacar que actualmente existen cuatro
compafiias en la Regién Sur que prestan los servicios en las operaciones de perforaciéon, produccion
y del yacimiento y que compiten con Halliburton por el mismo mercado, esto provoca que las
licitaciones sean fuertemente competidas.

Durante las operaciones de servicio de Halliburton se requiere mantener informado de forma
continua a PEMEX Exploracién y Produccion, para que éste tome decisiones acertadas disponiendo
de la informacion en tiempo real, dichas operaciones se realizan en los pozos petroleros, los cuales
se encuentran ubicados en areas inaccesibles o poco accesibles a sistemas de servicios de
comunicacion.

En ese momento el medio de comunicacion era via radio, el cual es poco seguro ya que los datos
pueden distorsionarse o ser mal interpretados por las personas que trasmiten y reciben dichos datos,
pudiendo tomar decisiones inadecuadas dentro del proceso.

Cabe aclarar que la falta de comunicacién en situaciones criticas lleva en muchas ocasiones a la
explosiéon de pozos petroleros y a la pérdida de dinero y sobre todo de vidas humanas.

Todo lo anterior se convierte en un area fértil para implementar nuevas tecnologia de informacién y
comunicacion, pero sobre todo para aplicar el Ciclo de la Informacion y posicionar a Halliburton
como el mejor proveedor de Pemex al respecto.

Este trabajo detall6 las diferentes alternativas de medios de comunicacion para encontrar la solucién
adecuada a dicha problematica; asi como también se realizar4 un analisis de las distintas opciones
para ofrecer el servicio de instalacion de la tecnologia adecuada a utilizar, y un analisis de costo
beneficio para verificar la viabilidad del proyecto.

4.2.1 Diagnostico empresarial de Halliburton

4.2.1.1 Marco Histérico de Halliburton

En este Capitulo Il hablaremos de la evolucion y logros que ha obtenido la Cia. Halliburton desde
sus inicios hasta la actualidad, asi como el desarrollo de su propia tecnologia, su organizacién y sus
finanzas. Ademas de los factores externos que afectan el crecimiento de la compainiia.
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Historia HES en México

Halliburton ha trabajado en México desde 1939, proveyendo servicio a los campos petroleros de la
compafiia PEMEX desde 1999, los administradores de Halliburton se han aproximado a los negocios
de diferente forma agregando servicios, proveyendo soluciones, retos a los negocios de PEMEX.

Es el tiempo para construir confianza, pero se ha trabajado estratégicamente. Los ingenieros de
Halliburton de las lineas de produccion junto con PEMEX planean los trabajos y juntos plantean
soluciones para llevar efecto sus metas, juntos las dos compaifiias han introducido avances
tecnoldgicos el proceso sigma, MRIL y el primer barco certificado de estimulacion, llamado CAP-
HAWKE que se ha incrementado significativamente las reservas y otros trabajos. Los servicios de
calidad han mejorado asi como la satisfaccién del cliente. Con PEMEX se ha iniciado un programa
agresivo para producir gas natural, la compaiiia recientemente firmé un contrato de 5 afios con
LANMARKED con servicios de consultoria.

En 4 afios Halliburton de México ha llegado a ser una compaiiia de éxito y un ejemplo de cémo
construir negocios sustentables. Hacer las cosas bien con los clientes significa ser la compafia para
la cual los clientes estan buscando una solucién las cuales son incrementar a la produccion, reducir
los tiempos y decrementar los riesgos y los costos de operacion, hoy en dia cada producto de la
linea que Halliburton introduce debe ser de tecnologia de punta la cual da un valor sustentable a los
clientes.

Las demandas del mundo de la industria del petréleo tenian como expectativa 58% en los ultimos 25
afios, sin embargo el desarrollo logrado fue del 35%.

4.2.1.2 Marco Teo6rico de Halliburton

Una vez analizado el marco histérico, se requiere enfocar la posicién actual de la compafiia, asi
como también su futuro dentro del mercado de servicios energéticos. Para esto se analizara su
marco tedrico; esto se ha dividido en dos grandes conceptos, los factores de los cuales Halliburton
es capaz de influenciar (factores internos) y aquellos que no dependen de la manipulacién de la
compainiia (factores externos).

En el diagrama (Fig. no 2.1) se presenta la conceptualizacion de dichos factores, donde se ha
representado en dos grandes propelas enlazadas; la central representa a los factores internos y la
externa representa a aquellos que no dependen de los esfuerzos de Halliburton.

La estructura del modelo, representa las interrelaciones generales, de cémo es realizado el trabajo.
Demostrando la interdependencia de esos elementos, la efectividad y la eficiencia del sistema
dependeran de que cada parte individual esté adecuadamente alineada con el propodsito de la
compainiia. Los elementos claves de las Practicas Comerciales, son:
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Liderazgo y Compromiso : El Liderazgo y Compromiso cubren cada aspecto del negocio para
garantizar el éxito. Este compromiso desde los estratos superiores a las bases, es parte de la cultura
de la compafiia.

Propdsito : Un propésito bien definido provee enfoque para todos los niveles de la organizacién a
través de la mision, visién, valores y principios guias.

Planear: Un plan es una metodologia sistematica escrita, para traducir la mision, vision, y
estrategias de la compafiia en los resultados esperados. Los planes deben establecer metas que
sean definidas y medibles y deben incluir contingencias para controlar y mitigar riesgos
potencialmente adversos a la compafiia, planes de cambios y actividades de respuesta a
emergencias para minimizar los riesgos al personal y a las propiedades.

Organizar: La organizacion de las personas, recursos y documentos es esencial para un
desempefio de negocios adecuado.

Implementar: La implementacion se refiere a la realizacion de las actividades de los planes que
sigan y mejoren los procesos documentados.

Monitorear : La fase de monitoreo involucra actividades de observacién, inspeccién, mediciéon y
auditorias, que evallen el desempefio del sistema.

Revisar: Un analisis formal de desempefio, actividades de correccion, prevencién y mejoramiento
son necesarios para determinar la implementacion y efectividad del Sistema de Gerencia Halliburton.

Gerencia del Cambio : Una forma sistematica de mejorar el desempefio y gerenciar los cambios
dentro de la organizacién.
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4.2.1.3 Factores Internos y Externos HES

SATISFACCION W
DEL

CLIENTE

FIG. Propela Factores Internos vs. Factores Externos

Fuente: Propia

Factores Internos de Halliburton
La cultura organizacional de Halliburton se encuentra fundamentada en cada uno de sus procesos y
de acuerdo a las actividades que desarrollada en la vision de negocio.

Estos factores hacen que Halliburton se mantenga en un nivel de liderazgo en el mercado de
Servicios Energéticos.
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4.2.1.4 Misiéon de Halliburton

Proporcionamos Productos, Servicios y Soluciones del mas alto valor con el personal mas altamente
calificado, aumentando la habilidad de nuestros clientes para satisfacer las necesidades energéticas
de la sociedad.

HALLIBURTON COMPANY

' HaIIiburton=Energy Services “ Ingeniering & Construction Groupr
HES KBR

Servicios Compartidos Lineas de servicios | Desarrollode Negocios

de Operaciones

Logging & Perforating
Baroid

Sperry Sun

Tools & Testing
Cementing
Stimulation

Under Balance
Completion Products
. Security DBS

10. Frac acid

11. Coiled Tubing

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9

FIG. 2.3 Organigrama HES

Fuente: Halliburton
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Servicios de HES

Servicios Coiled Tubing

( B

Figura: Servicios de HES
Fuente: Halliburton 2004

Factores Externos

Dentro de las operaciones de HES México se encuentran los servicios que se prestan en el Sureste
del Pais en las ciudades de Comalcalco Tabasco, Paraiso Tabasco, Ciudad del Carmen Campeche
y Reforma Chiapas; dando servicios a su Unico cliente, PEMEX. En esta zona se lleva a cabo el
analisis de factores externos.

En la parte externa que se presenta en la figura 2.2, se encuentran los factores que Halliburton no
tiene influencia directa; pero que por su naturaleza afectan al desemperfio de la compafiia.

Competencia de Halliburton

Halliburton en el Sureste tiene un mercado muy competido debido a que existe un nimero
importante de compafiias buscando satisfacer al mismo cliente, PEMEX. Tomando en cuenta la
participacion de mercado de cada empresa competidora con Halliburton se establecen a las
siguientes empresas:

e Shell

e  Qmax

* Protexa
 Dowell

*  Wheatherfor
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e IMP

¢ PetroBras
e Petrotec

« BJ

4.2.1.5 Alineacion de la Propuesta de la Estacion S atelital MAvil con los factores criticos de
éxito de Halliburton

Los factores criticos de éxito de la Cia. Halliburton de acuerdo al Sistema Gerencial que se
presentan dentro del Intranet de la misma son los siguientes:

Seguridad: Dentro de la compafiia este factor es de mucha importancia, ya que antes de realizar
toda operacion debe efectuarse un analisis de riesgo en el cual se identifiquen todas las posibles
contingencias, asi como sus soluciones en el momento que estas surjan. Las operaciones deben
realizarse en forma segura, ademas de cuidar el entorno ecoldgico. Este es uno de los requisitos
que el Cliente PEMEX Exploracion y Produccién exige como norma (SIASPA que se presento en el
capitulo 1) para poder licitar.

Cabe mencionar que con el uso de la Estacion Satelital Movil, se minimiza el traslado de personal de
la oficina al area de operacion, reduciendo el numero de accidentes automovilisticos, ademas de
evitar exponer al factor humano en caso de contingencia en un pozo petrolero, como por ejemplo el
descontrol de un pozo.

Costo de pobre calidad: La Cia. Halliburton esta comprometida con el cliente para dar soluciones a
todas sus expectativas, las cuales deben ser de alta calidad en cuanto a sus productos y servicios,
contando con personal altamente calificado que satisfaga y supere las necesidades del cliente.

La Cia. Halliburton cuenta con el personal adecuado para la Instalacion de la Antena Satelital Movil,
ya que se preocupa por tener programas de capacitacién (Propela del capitulo Il), relativos a este
servicio, con el objeto de optimizar y no tener pérdidas econdmicas en caso de existir alguna falla
técnica por parte del operador.

Con el uso de la Estacion Satelital Movil, tanto el operador como el cliente pueden visualizar en
forma gréfica las tendencias de las variables usadas en las operaciones en el pozo, con el fin de
detectar posibles contingencias y dar soluciones en el tiempo preciso, con esto se reducen gastos,
ya que al no visualizar los datos en tiempo real se pueden tomar decisiones inadecuadas;
generando asi gastos extras en la operacién, o bien que el cliente no esté satisfecho con la calidad
del trabajo provocando un paro en el pozo el cual afecta la produccidn y los costos de produccion.

En toda operacion que realiza la compafiia establece metas que sean bien definidas y medibles, que
incluyen contingencias para controlar y mitigar riesgos potencialmente adversos a la compafiia,
planes de cambios y actividades de respuesta a emergencias para minimizar los riesgos al personal
y a las propiedades.
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4.2.1.6 Posicionamiento en el mercado

Dentro de los objetivos de la Cia. Halliburton es mantenerse en el mercado como lider en los
servicios energéticos, por tal motivo busca siempre mantenerse a la vanguardia tecnoldgica la cual
se ha convertido en su principal arma con respecto a otras compafiias que compiten en el mismo
mercado.

Gracias a la implementacion de la Estacién Satelital Movil, Halliburton da un valor agregado a sus
clientes con el uso de esta tecnologia, ya que como se menciond, es una de sus grandes armas
para poder subsistir en el mercado y esto se convierte en una ventaja competitiva.

1,600,000

1,400,000

1,200,000

1,000,000

800,000

600,000

400,000

200,000

0

Cementacion Estacion Satelital

Figura: Implementacion
Fuente: Halliburton 2004

Vision HES

HES sera el lider indiscutible en proveer soluciones a yacimientos en tiempo real. Soportada por los
siguientes puntos claves:

» Liderazgo Tecnolégico

 Excelencia Operacional

* Relaciones de Negocio Innovadoras

* Fuerza de Trabajo dinamica
Creando un valor sostenible mediante la prestacién de servicios excelentes que contribuyen al éxito
de nuestros clientes.

Utilidades HES
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Figura: Utilidades HES 1957-2004
Fuente: HES

180
160
140
120
100
80
60
40
20

@ Millones

1920 1957

Figura: Utilidades HES 1920-1957
Fuente: HES
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4.2.1.7 Problematica

Eventos de Contingencia con el Sistema

de Comunicacion Actual

Sanchez Magallanes 179D

Cementaciones
s » Pozo: Sanchez Magallanes

e — waug 179D
1 Jl ‘% J\ v« Observaciones: Presion de
™ "\‘ H‘ ; '| H, wier tuberia de produccion alta

‘ ‘ 14 H4
J H \ i '], \ AH 2 f fa -At_:cione.f.: Se i_nforma al
| T \ il k, |‘ | i 1 cllentef via radio los datos de
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o a TRSTRY . )P 1C
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Figura: Eventos de contingencia
Fuente: HES
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4.2.1.8 Posibles Soluciones de Comunicacién paraHE S

MEDIO REQUERIMIENTO  VIABILIDAD

*Repetidoras 1.Num. de

Ondas_ de Frecuencias  Repetidoras
Radio Libres

X p *forres 1.Nula

—Microond==  *Antenas Movilidad
« Cond. Amb. 2.Condiciones
Ambientales

1.Movilidad
2.Seguridad

Estaciones‘;{fi « Canal de
E satelitales [l Transmision 3.Cobertura

%

Intercontinental

T 00O
M Moviles [l . Eg

Figura: Soluciones de comunicacion
Fuente: HES
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Solucion Optima

Figura: Solucion Optima
Fuente: HES

4.2.2 Instalaciébn de una estaciéon satelital mévil p ara la visualizaciébn de datos en las
operaciones en tiempo real

Figura: Estacion satelital
Fuente: HES

Estacion Satelital Mévil como propuesta de soluciéon para Halliburton
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Durante las operaciones de servicio de Halliburton se requiere mantener informado de forma
continua a PEMEX Exploracién y Produccion, para que éste tome decisiones acertadas disponiendo
de la informacién en tiempo real, dichas operaciones se realizan en los pozos petroleros, los cuales
se encuentran ubicados en areas inaccesibles o poco accesibles a sistemas de servicios de
comunicacion.

HIPOTESIS

Halliburton obtendra una ventaja competitiva
para ganar mayores licitaciones con el uso de
una estacion satelital movil, generando un
valor agregado a PEMEX Exploracion y
Produccion y con ello incrementar su
participacion en el mercado.

Fuente: Halliburton
4.2.2.1 Costo Beneficio

Perdida en caso de contingencia

CONSIDERACIONES VALOR
PARAEL CALCULO

Incremento promedio 468 bl/dia
de un pozo

Perdida promediode  $ 2,340 bl/5 dias
un pozo por S dias

Gasto promedio por $1 481 894.87 M.N
operacién LT ]

Costo promediode 1 $30.00 délares
barril de crudo

Tipo de cambio $ 11.50 pesos

_ Pérdida en délares $ 70, 200 dIl/5 dias
| Perdida en Pesos $ 807,300 pesos/5dias
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COSTO . BENEFICIO

; Y

.CONSIDERACIONES . VALOR
| PARAEL CALCULO

Incremento promedio 468 bl/dia
de un pozo

Gasto promedio por $1,481,894.87 M.N.
. operacion
Costo promediode 1  $30.00 dolares

$ 345.00 pesos
$ 11.50 pesos

Produccién en $14,040.00 dll/dia
ddlares

Produccion en pesos  $ 161,460.00 pesosidia

recuperaciondela 9 dias
inversion

Andlisis Costo-Beneficio de la propuesta
En este proyecto proponemos a la Cia. Halliburton la Estacién Satelital.

Un servicio de Cementacion tiene un costo de $1, 481,894.87 MN. por operacion y cada operacion
dura 3 dias aproximadamente, si calculamos que en un mes Halliburton realiza un estandar de 10
cementaciones estamos hablando de $14, 818,948.70 MN.; si esto lo comparamos contra el costo
de renta de la estacion satelital de $44,000.00 M.N. observamos una diferencia poco significativa del
0.29% con respecto a la inversion.

Estacion Satelital Servicio de Cementacion
$44,000 M.N. VS $14,818,948.70 M.N.
Representa el
0.29%

Tomando en cuenta que esta propuesta tiene un costo insignificante con relacion al cobro de 10
cementaciones en un mes, Halliburton puede ofrecer este servicio como un valor agregado en las
futuras licitaciones, de esta forma se asegura la adjudicacion de mas licitaciones y en consecuencia
el posicionamiento en el mercado.
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4.2.2.2 Solucién

Herramientas de Instalacion

Inclinémetro

Figura: Herramientas de instalacién
Fuente: Propia

Accesorios de la estacion satelital movil

Soparte
del plato
reflector

Figura: Accesorios de estacién satelital movil
Fuente: Propia

Antonio Romero Herndndez Pagina 115 de 132



Instituto Politécnico Nacional
Unidad Profesional Interdisciplinaria de Ingenieria y Ciencias Sociales y Administrativas
Seccion de Estudios de Posgrado e Investigacion

Estacion Satelital Movil

Figura: Estacién satelital movil
Fuente: Propia

Ejemplo de transmision satelital

Plataforma g5

Figura: Transmision satelital
Fuente: Propia
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4.2.2.3 Resultado de la aplicacion del Ciclo de la  Informacion

POSICIONAMIENTO DE HALLIBURTON CON EL USO DE
ESTACIONES SATELITALES MOVILES

Variables de
Cementacién,
Estimulacion e

Induccion de
Pozos como Transmision de

servicios que los resultados de

oftrece las variables a
Halliburton través de la
Estacion
Satelital Movil

Ganar Nuevas
Licitaciones

Ventaja _ Valor Agregado
Competitiva de e para PEMEX
Halliburton ante Exploracion y
sus competidores Produccion

Figura: Posicionamiento
Fuente: Halliburton

4.2.2.4 Posicionamiento de Halliburton con el uso d e Estaciones Satelitales Moviles

La linea Coiled Tubing en Halliburton ofrece los servicios de Cementacion, Estimulacion e
Induccién de pozos por tuberia flexible a su Unico cliente, PEMEX Exploracién y Produccion.

Dentro de los procesos antes mencionados, la linea de servicio monitorea en los pozos las variables
criticas para que los resultados sean los esperados por PEMEX Exploracion y Produccién, dichas
variables son vigiladas por el personal de Halliburton a través del software INSITE, que se
encuentra instalado en las PC’s dentro de una cabina en el sitio donde se llevan a cabo las
operaciones, dicho software presenta diagramas que permiten monitorear cuidadosamente los
resultados del proceso; sin embargo, estos datos solo pueden ser visualizados en el sitio de la
operacion del proceso.

Para que estos resultados se encuentren disponibles para el cliente en cualquier parte del mundo y
en tiempo real, se propone la instalacién de Estaciones Satelitales Mdviles en los pozos donde se
encuentra operando el servicio; ya que dichos pozos se localizan geograficamente en sitios donde
los medios comunes de comunicacién no han sido instalados por el estado.

Las transmisiones son enviadas por la estacién satelital mévil cumpliendo con los protocolos se
seguridad requeridos para cuidar la privacidad de la informaciéon haciendo uso del software Data
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Exchange, que otorga permisos seguros de transmision de informacién, una vez otorgados dichos

permisos, los datos son visualizados por PEMEX Exploracién y Produccion utilizando el software
InsiteAnywhere, que a través de Internet puede acceder de forma facil y segura, ya que el personal
de Halliburton le proporciona una direccion IP, un usuario y un password; el cual caduca una vez
terminada la operacion del proceso en ese pozo.

Para PEMEX Exploracién y produccién, el visualizar en tiempo real las operaciones que ha
contratado a Halliburton representa un valor agregado, ya que como se menciond anteriormente el
costo de la Estacion Satelital Mévil se encuentra implicito en el precio que Halliburton les ofrece. Asi
como también le da la seguridad de que en caso de alguna contingencia puedan actuar juntos de
forma oportuna sin arriesgar recursos extras.

Para Halliburton ofrecer este servicio adicional representa una ventaja competitiva, debido a que
actualmente no existe otra compafiia en el ramo y en la regién sureste que ofrezca una condicion
similar de seguridad en las operaciones; asi como también se afianza como proveedor confiable al
transparentar sus procesos.

Todo lo anterior dard como resultado que Halliburton pueda ofrecer en sus nuevas licitaciones una
propuesta técnica mas confiable, haciendo que PEMEX Exploracion y Produccién tome a Halliburton
como su mejor opcidn para otorgar trabajos futuros.

En la figura se representa como Halliburton a través del uso de las nuevas tecnologias de
informacién “Estaciones Satelitales Méviles” se posicionara en el mercado de servicios Energéticos.

Variables de
Cementacion,
Estimulacion e
Induccioén de
Pozos como Transmision de
servicios que los resultados de

Ganar Nuevas ofrece las variables a
Licitaciones través de la
Estacion

Satelital Movil

Ventaja

Corppetitiva de Valor Agregado
Halhburtog ante para el Cliente
sus competidores

Figura: Fig. 4.28 Posicionamiento de Halliburton con el uso de Estaciones Satelitales Moviles
Fuente: Halliburton
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4.2.2.5 Pronéstico de Rentabilidad de la linea Coil  ed Tubing

La linea Coiled Tubing inici6 sus operaciones en la region sur en Febrero del 2002. En el siguiente
cuadro se muestra las percepciones obtenidas en sus primeros 2 afios de operacion por los servicios

de cementacion, estimulacion e induccion por tuberia flexible.

2002

2003

Prondstico 2004

Cementacion,
Estimulacion e

Induccién por Tuberia

Flexible

$1,147,414,454.6 | $1,328,509,500.47

$1,538,186,620.06

Como se observa del afio 2002 al 2003 la linea tuvo un crecimiento en su rentabilidad del 15.78%,
tomando éste porcentaje como estandar, se puede estimar un crecimiento igual y para finalizar el

afo 2004 la linea tendria una percepcion de $1,538,186,620.06

$1,600,000.00
$1,400,000.00
$1,200,000.00
$1,000,000.00
$800,000.00
$600,000.00
$400,000.00
$200,000.00

$0.00

$1,147,414.41

2002

$1,328,509.50

2003

$1,538,186.62

2004

Figura: Fig. 4.29 Rentabilidad de la Linea Coiled Tubing en miles de millones de pesos

Antonio Romero Herndndez

Fuente: Halliburton
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Para la estimacién del crecimiento en el afio 2005, se tomaran en cuenta los siguientes factores:
* Un crecimiento estandar del 15.78%
* Laimplementacion de la estacion satelital movil
* Incremento de 10 cementaciones mensuales, que es la capacidad maxima con una estacién

satelital movil.
Pronosticado
26.78%
$1,948,956.83
Crecimiento del
$2,000,000.00 15.78"2

Entre el 2002 y el 2003 $1,538,186.62

$1,800,000.00
$1,600,000.00 $1,328,509.50
$1,147,414.41

$1,400,000.00 1

$1,200,000.00

Crecimiento
Pronosticado
15.78%
2004
$800,000.00 Sin Estaciéon

Satelital

$1,000,000.00 -

$600,000.00

$400,000.00

$200,000.00

$0.00

2002 2003 2004 2004

Figura: Fig. Rentabilidad de la Linea Coiled Tubing en miles de millones de pesos
Fuente: Halliburton

Al observar la gran diferencia entre el costo y los beneficios observamos que implementar este
proyecto es mas una inversion que un gasto y sobre todo que es una inversion muy redituable la
cual se alinea perfectamente con los factores criticos de éxito y que provee una solucién a la
problematica de posicionar la empresa en primer lugar de las compafiias con mayor nimero de
licitaciones ganadas al darle una ventaja competitiva con tecnologia de actualidad la cual cubre las
necesidades actuales.
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Actualmente la empresa se encuentra en espera al resultado del fallo econémico que emita PEMEX
Exploracion y Produccion, de acuerdo a la propuesta que se oferté en la licitacion respectiva;
considerando importante sefialar que el servicio de la Estacién Satelital Movil se ofrece en dicha
propuesta como un valor agregado.

Se propuso entonces que en toda licitacion referente a los servicios de estimulacién, cementacién e
induccién de pozos por tuberia flexible que convoque PEMEX Exploracion y Produccion dentro de la
propuesta Técnico — Econdmica se incluya el servicio del uso de una estacién satelital movil para la
visualizacién de datos en tiempo real, con la finalidad de dar un valor agregado a los servicios que
presta la linea estudiada y con esto posicionar a la compafia Halliburton arriba de nuestros
competidores, pudiendo ganar futuras licitaciones ya que actualmente en México ninguna otra
compafiia cuenta con este medio de comunicacion y visualizacion de los datos en tiempo real
llevado al lugar donde se encuentre el cliente.
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CONCLUSIONES

El trabajo aqui mostrado intenta resumir la aplicacién del ciclo de la informacion, dentro del marco
de las organizaciones como un factor tecnolégico, llevado al area administrativa con miras al
posicionamiento de cualquier organizacion.

Por medio de su aplicacion en casos practicos durante diferentes etapas de mi vida profesional
como docente en la Unidad Profesional Interdisciplinaria de ingenieria y Ciencias Sociales y
Administrativas (UPIICSA) del Instituto politécnico, asi como dentro de mi experiencia profesional he
podido constatar que la correcta aplicaciéon del ciclo de la informacion ha permitido comprobar los
siguientes hechos:

Las nuevas tecnologias son viables en su aplicacion y sustentables en su uso cuando son
adecuadamente diagnosticadas y se utilizan de acuerdo a un diagnéstico empresarial correcto.

Es posible y necesario que una nueva tecnologia de informacién y comunicacion tenga, siempre, un
retorno de la inversion.

El ciclo de la informacion puede ser un factor decisivo en el posicionamiento de las organizaciones
si va acompafiado de un correcto diagnostico organizacional y tiene como fin fundamental incidir en
el logro de los objetivos organizacionales.

El Ciclo de la informacién representa una herramienta, la cual se pone a disposicion de las empresas
mexicanas y es el resultado de diferentes experiencias y que conjuga conocimientos de
profesionales del area de las tecnologias de informacion los cuales fungieron como mis maestros y
mentores, y cuyas ideas dieron pie para la realizacién del Ciclo de la informacion y de este trabajo.

Los resultados obtenidos de la aplicacion del Ciclo de la Informaciéon, han sido comprobados a
través de su aplicacién en el ambito docente y profesional y han servido como base en la
elaboracion de multiples trabajos de titulacién de mis alumnos y me han permitido obtener resultados
exitosos dentro de mi experiencia en la iniciativa privada.
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GLOSARIO

Auto-negociacion:

Clausula 28 de la norma IEEE 802.3u que especifica una subcapa MAC para la identificacién
de la velocidad y el modo duplex de conexién que son soportados por un dispositivo. El
soporte de este rasgo es optativo para los fabricantes individuales.

AUI:
Interfaz de conexién de unidades (Attachment Unit Interface). Conector apantallado de 15
pines. Se utiliza cable de par trenzado (opcionalmente) para conectar entre el dispositivo de
red y un MAU.

Autobaud:

Determinacion automatica y ajuste en consecuencia de la velocidad de transmision.
AWG:

Medida de Cable Americano (American Wire Gauge). Sistema que especifica el tamafio del
cable. La medida varia inversamente con el tamafio del didmetro del cable.

Backbone (troncal):
El cable principal en una red.
Bandwidth en Demand (ancho de banda bajo demanda):

Rasgo que permite a un dispositivo de acceso remoto comenzar una segunda conexion a un
sitio concreto para aumentar la cantidad de datos que se transfieren a ese sitio hasta lograr el
umbral deseado. El administrador de la red que configura el servidor de acceso remoto
especificara varios tramos o un porcentaje de umbral de ancho de banda de conexién que
activara la conexién secundaria. Multilink PPP es una norma que permite que este rasgo sea
interoperable.

LAN de banda base:

LAN que usa una sola frecuencia portadora sobre un solo canal. Ethernet, Token Ring y
Arcnet usan transmisién de banda base.

Baudio:

Unidad de frecuencia de sefial en sefiales por segundo. No es sinénimo de bits por segundo
ya que los signos pueden representar mas de un bit. Los baudios s6lo son iguales a bits por
segundo cuando la sefial representa un unico bit.

Binarios:

Binario, formas de programas legibles por maquinas que se han compilado o ensamblado. Lo
opuesto a los programas en formato de cédigo fuente.

Binario:

Caracteristica de tener s6lo dos estados, como conectado y desconectado. El sistema de
numeracion binario usa sélo unos y ceros.
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Bit:
La unidad mas pequefia de informacién para el proceso de datos. Un bit (o digito binario)
asume el valorde 1 0 0.
BNC:
Conector normalizado usado con Thinnet (Ethernet de cable coaxial fino) y el cable coaxial.
BOOTP:

Protocolo de red TCP/IP que permite a los nodos de la red pedir informacion de la
configuracion a un nodo servidor BOOTP.

Bps:
Bits por segundo, unidades de velocidad de transmisién.
Bridge (puente):

Dispositivo de red que conecta dos LAN's y remite o filtra paquetes de datos entre ellas,
segun sus direcciones de destino. Los puentes operan al nivel de enlace de datos (o capa
MAC) del modelo de referencia OSlI, y es transparente a los protocolos y a los dispositivos de
niveles mas altos como los routers.

Banda ancha;

Técnica de transmision de datos que permite que mltiples sefales de alta velocidad
compartan el ancho de banda de un solo cable mediante la multiplexacién por divisién de
frecuencias.

Broadband Network (red de banda ancha):

Red que usa multiples frecuencias portadoras para transmitir sefiales multiplexadas en un
solo cable. Varias redes pueden coexistir en un solo cable sin interferir entre ellas.

Brouter:

Dispositivo que enruta protocolos especificos, como TCP/IP e IPX, y remite otros protocolos,
combinando las funciones de routers y puentes.

Bus:

Topologia LAN en la que todos los nodos se conectan a un solo cable. Todos los nodos son
considerados iguales y reciben todas las transmisiones del medio.

Byte:
Unidad del datos de ocho bits.
Canal:

El camino de los datos entre dos nodos.

CHAP:

Challenge Handshake Authentication Protocol. Esquema de autentificacién para PPP donde
la contrasefia no solo se exige al empezar la conexion sino también se requiere durante la
conexion - el fallo para proporcionar la contrasefia correcta durante el login o el desafio
producira la desconexion.
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Cable coaxial:

Cable eléctrico con conductor de alambre soélido en el centro rodeado por materiales
aislantes y un conductor como pantalla de metal exterior con un eje de curvatura que
coincide con el conductor interno - de ahi que se denomine "coaxial". Ejemplos son el cable
Ethernet normal (grueso) y el Thinwire (el cable de Ethernet fino).

Colision:
El resultado de dos nodos de la red que transmiten al mismo tiempo en el mismo camino. Los
datos transmitidos no son utilizables.

Consola:

El terminal usado para configurar dispositivos de red en el momento del arranque
(encendido).

Crosstalk:
Ruido que pasa entre los cables de comunicaciones o dispositivos.
Cortar y atravesar:

La técnica para examinar paquetes entrantes por la que un conmutador Ethernet s6lo mira
los primeros bytes de un paquete antes de remitirlo o filtrarlo. Este proceso es mas rapido
gue mirar el paquete entero, pero también permite remitir algunos paquetes malos.

CSMA/CD:

Carrier Sense Multiple Access with Collision Detection. Acceso multiple por detecciéon de
portadora y colisién, es el medio de comunicacion fisico de Ethernet. Todos los dispositivos
se conectan a la red y contienden igualmente para transmitir. Si un dispositivo descubre el
signo de otro dispositivo que esta transmitiendo, aborta la transmision y lo reintenta después
de una breve pausa.

Data Link Layer (Capa de Enlace de Datos):

Capa 2 de la sietes capa del modelo de referencia OSI para la comunicacion entre
ordenadores en redes. Esta capa define los protocolos para los paquetes de datos y cémo se
transmiten hacia/desde cada dispositivo de la red. Es un nivel de enlace de comunicaciones
independiente del medio, situada por encima de la capa Fisica, y esta dividido en dos
subcapas: control de acceso al medio (MAC o Medium Access Control) y control del enlace
l6gico (LLC o Logical Link Control).

Deteccion de colision:

Sefial indicando que una 0 mas estaciones estan contendiendo por la transmision. El signo
es enviado por la capa Fisica a la de Enlace de Datos en un nodo Ethernet/I[EEE 802.3.

DECnhet:

Arquitectura de red propietaria de Digital (DEC), un sistema para conectar una red de
ordenadores. Corre en redes punto-a-punto, X.25 y Ethernet.

Diafonia:

Se presenta generalmente debido a acoplamientos magnéticos entre los elementos que
componen los circuitos perturbador y perturbado o como consecuencia de desequilibrios de
los hilos de ambos circuitos
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Dial on Demand (llamada bajo demanda):

Cuando un router descubre la necesidad de comenzar una conexion a una red remota, lo
hace automaticamente segun el juego de parametros pre-definido por el administrador de la
red.

Dialback (rellamada):

Rasgo de seguridad que asegura que las personas sin autorizacion no conecten con
modems a los que no deben tener acceso. Cuando se pide una conexion, el sistema verifica
el nombre del usuario para validarlo, e inicia una rellamada al nUmero asociado con ese
nombre de usuario.

Distributed Processing (proceso distribuido):

Sistema en el que cada ordenador o nodo de la red realiza su propio proceso y gestiona
algunos de sus datos mientras la red facilita comunicaciones entre los nodos.

Domain Name (hombre de dominio):

Un nombre de dominio es un nombre de texto afiadido al nombre del servidor para formar un
Unico nombre de maquina para Internet.

Download (transmision):

El traslado de un archivo o informacién de un nodo de la red a otro. Generalmente se refiere
a transferir un archivo de un servidor, como una host, a un "pequefio" nodo.

Enlace de datos:
Conexién légica entre dos nodos en el mismo circuito.
End Node (nodo extremo):

Nodo, como un PC, que so6lo puede enviar y recibir informacion para su propio uso. No puede
redirigir informacién a otros nodos.

Ethernet:

La tecnologia de LAN mas popular actualmente. La norma IEEE 802.3 define las reglas para
configurar una red Ethernet. Es una red CSMA/CD de banda base a 10 Mbps., que funciona
con cableado coaxial fino y grueso, par trenzado y fibra éptica.

EtherTalk:
Protocolo de Apple para transmisiones Ethernet.
FDDI:

Fiberoptic Data Distributed Interface (Interfaz de datos distribuidos sobre fibra ptica). Interfaz
de cable capaz de transmitir datos a 100 Mbps. Originalmente disefiado para las lineas de
fibra, FDDI también puede operar sobre cables de par trenzado para distancias cortas.

Fiber-Optic Cable (cable de fibra-optica):

Medio de transmisién compuesto de un cable de vidrio central, rodeado por malla y una funda
protectora exterior. Transmite signos digitales en forma de luz modulada por un laser o diodo
(light-emitting diode).
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File Server (servidor de archivos):

Ordenador que guarda datos para los usuarios de la red y proporciona acceso de red a
dichos datos.

Filtering (filtrado):

Proceso mediante el cual un puente o conmutador Ethernet lee el contenido del paquete y
descubre que el paquete no necesita ser remitido, por o que lo desprecia. La velocidad de
filtrado es la velocidad a la que un dispositivo puede recibir paguetes y desecharlos sin
ninguna pérdida de paquetes entrantes o demoras en su procesado.

Firmware:

Programas alterables en almacenamiento semipermanente, ej. Algun tipo de memoria sélo
de lectura o de reprogramable (como la memoria Flash).

Forwarding (remitir, reenviar):

Proceso por el cual un puente o conmutador Ethernet lee el contenido de un paquete y lo
transmite al segmento apropiado. La velocidad de remision es el tiempo que precisa el
dispositivo para ejecutar todos estos pasos.

Flash ROM (memoria Flash):
Véase ROM.
Framing (entramado):

Divisién de los datos para su transmisién en grupos de bits, agregandoles una cabecera y un
caédigo de verificacion para formar una trama.

FTP:
File Transfer Protocol o Protocolo de Transferencia de Ficheros. Protocolo TCP/IP para la
transferencia de archivos.

Full-Duplex:

Transmision bidireccional independiente, simultaneamente en ambas direcciones, en
contraposicién a la transmision Half-Duplex.

Gateway (pasarela):

Dispositivo para interconectar dos o mas redes diferentes. Puede traducir todos los niveles
protocolares de la capa Fisica, hasta la capa de las Aplicaciones, del modelo OSlI, y por tanto
puede interconectar entidades que difieren en todo los detalles.

Hardware Address (direccion del hardware):
Véase direccion de red.
Header (cabecera):

La parte inicial de un paquete de datos o trama conteniendo informacion de identificacion
como la fuente de los datos, su destino, y longitud.

Heartbeat (latido del corazén):
Funcién definida por Ethernet para verificar la calidad de la sefial SQE.
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Hertz (hertzio - Hz):
Unidad de frecuencia igual a un ciclo por segundo.
Host (servidor):

Generalmente un nodo en una red que puede usarse interactivamente, es decir, haciendo
log-in.

Host Table (tabla de servidores):
Lista de servidores TCP/IP de la red junto con sus direcciones IP.
IEEE 802.3:

La norma del IEEE (Instituto de Ingenieros Eléctricos y Electronicos) que define el método de
acceso al medio CSMA/CD vy las especificaciones de las capas fisicas y de datos de un area
local. Entre otros, incluye las aplicaciones Ethernet 10BASE-2, 10BASE-5, 10BASE-FL y
10BASE-T.

Internet:

Serie de redes locales, regionales, nacionales e internacionales interconectadas, unidas
usando TCP/IP. Internet une muchos gobiernos, universidades y centros de investigacion.
Proporciona E-mail, login remotos y servicios de transferencia de archivos.

Internetworking:

Término general empleado para describir a la industria dedicada a productos y tecnologias
usados para crear redes.

IP Address (direccion IP):
Véase direccion de red.

IPX:
Internetwork Packet eXchange (intercambio de paquetes de interred). Protocolo de NetWare
similar a IP (Protocolo de Internet).

ISDN (RDSI):

Integrated Services Digital Network (Red Digital de Servicios Integrados): Todos los servicios
digitales proporcionados por compainiias telefénicas. Proporcionan 144 Kbps. con una sola
linea telefénica (divididos en dos canales "B" de 64 Kbps. y un canal "D" de 16 Kbps.).

ISO Layered Model (modelo de capas I1SO):

La Organizacion de Normas Internacionales (ISO) fija las normas para los ordenadores y las
comunicaciones. Su modelo de referencia Open Systems Interconnection (OSI -
Interconexion de Sistemas Abiertos) especifica como dispositivos informaticos diferentes,
como Tarjetas de Interfaz de Red (NICs), puentes y encaminadores, intercambian datos en
una red. El modelo consiste en siete capas. De la mas baja a la mas alta, son: Fisica, Enlace
de Datos, Red, Transporte, Sesién, Presentacion y Aplicacion. Cada capa realiza servicios
para la capa situada sobre ella.

Antonio Romero Herndndez Pagina 129 de 132



Instituto Politécnico Nacional
Unidad Profesional Interdisciplinaria de Ingenieria y Ciencias Sociales y Administrativas
Seccion de Estudios de Posgrado e Investigacion
Jabber (chachara):

Error de la red causado por una tarjeta de interfaz que transmite datos adulterados a la red.
0, una condicién de error debido a un nodo Ethernet que transmite paquetes mas largos de

lo permitido.

Kbps.:
Kilobits por segundo.

Kermit:
Programa popular de transferencia de ficheros y emulacion de terminal.

LAN:
Local Area Network o Red de Area local. Sistema de comunicacion de datos que consiste en
un grupo de ordenadores interconectados, compartiendo aplicaciones, datos y periféricos. El
area geografica normalmente es un edificio o grupo de edificios.

LAT:

Local Area Transport o Transporte de Area local. Protocolo propietario de comunicaciones de
red de DEC. El protocolo esta basado en la idea de un nimero relativamente pequefio,
conocido de servidores en una red local que envian pequefos paquetes alaredy a
intervalos regulares. LAT no funciona en una red de area extensa (WAN), al contrario que
TCP/IP.

Latency (latencia):
El retraso en el que incurre un conmutador o puente entre la recepcion de la tramay su
remision.

Layer (capa):

En redes, las capas se refieren a niveles de protocolos de software que comprenden la
arquitectura, en que cada capa realiza funciones para las capas situadas sobre ella.

Line Speed (velocidad de la linea):

Expresado en bps, la velocidad maxima a la que los datos pueden ser fiablemente
transmitidos por una linea determinada usando hardware dado.

Load Balancing (equilibrio de carga):
Desplazamiento de un trabajo del usuario desde un recurso cargado a otro menos cargado.
Local Network Interconnect - LNI (interconector loc al de red):

Multiplicador de puertos, o concentrador que soporta varios dispositivos activos o
controladores de comunicaciones, independientes o conectados mediante el cable Ethernet
normalizado.

LocalTalk:

Protocolo de red de banda base a 230 Kbps., propietario de Apple. Emplea el método de
acceso CSMA/CD sobre cableado de par trenzado no apantallado.

Logical Link (enlace l6gico):

Conexién temporal entre los nodos fuente y destino, o entre dos procesos del mismo nodo.

Antonio Romero Herndndez Pagina 130 de 132



Instituto Politécnico Nacional
Unidad Profesional Interdisciplinaria de Ingenieria y Ciencias Sociales y Administrativas
Seccion de Estudios de Posgrado e Investigacion

LPD:

Demonio de Impresoras de Linea. Proceso de spooler Berkeley que proporciona soporte de
LPR.

LPR:
La instruccion LPR se usa para poner en cola trabajos de impresion en sistemas Berkeley.
MAU:

Medium Attachment Unit o Unidad de Conexion al Medio. Dispositivo usado para convertir
sefiales de un medio Ethernet a otro.

Mbps.:
Megabits por segundo.
MIB:

Management Information Base o Base de Informacién de Gestién. Banco de datos de
parametros de la red usados por SNMP y CMIP (Common Management Information Protocol
o Protocolo de Informacién de Gestiébn Comun) para supervisar y cambiar los parametros de
los dispositivos. Proporciona una nomenclatura ldgica para todos los recursos de informacién
de la red que son pertinente para la gestion de la red.

MIl:

Media Independent Interface o Interfaz Independiente del Medio. Nueva norma de conexién
desarrollada para Fast Ethernet en las especificaciones IEEE 802.3u. Es el equivalente al
conector AUl Ethernet (10 Mbps.), y permite conectar diferentes medios fisicos de Fast
Ethernet a través de un Unico dispositivo.

MJ:
Conector modular. Conector utilizado para los cables de tipo telefonico.
MMJ:

Conector modular modificado. Son los conectores de 6 pines que conectan lineas de
terminales serie a los dispositivos terminales. Los conectores MMJ pueden distinguirse de los
RJ12 porque tienen una pestafia de bloqueo en un lado, en lugar de centrada.

Moédem:

Dispositivo modulador-demodulador para convertir sefiales digitales en analdgicas para su
transmisién por medio de lineas de teléfono. Se usan por parejas, pues se requiere uno en
cada extremo de la linea.

MOP:

Maintenance Operations Protocol o Protocolo de Operaciones de Mantenimiento. Protocolo
de DEC usado para comunicaciones remotas entre servidores.

Multicast:

Mensaje multicast es el que se envia a multiples dispositivos de la red desde un servidor.
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Multilink PPP:

La habilidad de un dispositivo de marcado de asignar mas de un canal para el ancho de
banda de una determinada conexién. Generalmente, se refiere a la habilidad de un
dispositivo RDSI de unir dos canales B en un solo canal de datos, pero algunos fabricantes
realizan la misma funcién con conexiones de llamadas asincronas a través de médems
abriendo una segunda conexion para soporta los requisitos de ancho de banda adicional.

Multiplexer (multiplexor):

Dispositivo que permite a varios usuarios compartir un solo circuito. Canaliza diferentes flujos
de datos en un solo cauce. Al otro extremo del enlace de comunicaciones, otro multiplexor
invierte el proceso repartiendo los flujos de datos en los cauces originales.

Multiplexing (multiplexado):
Transmision simultanea de multiples sefiales en un solo canal.
Multiport Repeater (repetidor multipuerto):

Repetidor, independiente o conectado al cable normalizado Ethernet, para interconectar
hasta ocho segmentos Ethernet Thinwire.

Name Server (servidor de nombres):

Software que corre en servidores de red responsable de traducir (o resolver) los nombres de
tipo texto en direcciones IP numéricas.
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