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INTRODUCCION

LA CAPACITACION EN LA INFORMATICA, LA NUEVA GENERACION

La capacitacién en tecnologias de la informacién es tan indispensable ahora
como la alfabetizacién en tiempos anteriores. La computacion se ha convertido
en una habilidad transdisciplinaria; sin importaer la profesién u oficio, todos
pueden manejar computadoras para ser mds productivos, eficientes rdpidos y
precisos, por lo mismo, ofrecer bienes y/o servicios de mejor calidad es
indispensable.

Los ejecutivos de la década de 2010-2020 deberdn poseer un perfil especial,

diferente, de los de estos dias; traer una formacion tecnolégica desarrollada, y -

en especial saber trabajar con redes de computadoras. Asi mismo tendrdn que
estar formados para el cdmputo colaborativo, no habrd opcidén para el trabajo
individual. También altamente capacitados para la invencidn y saber utilizar
_computadoras creativamente para tomar decisiones que determinen el avance
de sus compafiias.

Si consideramos que es preciso fomentar las habilidades indispensables para
las generaciones venideras, debemes propiciar opciones para la capacitacién de
inmediato. Esto es lo que pretendo mostrar en esta investigacidn, dar una
opcion mds para la formacién eficaz de usuarios de "la computadora” en la
industria Queretana,

Si bien los nifios y jévenes de éstos tiempos accesan a tales mdquinas en sus
escuelas y muchos de ellos en sus casas, es tan rdpido el ritmo del avance
tecnolégico que siempre se requerirdn de empresas que se dediquen a la
capacitacidn.

He aquf una investigacidn que dard las bases para la propuesta de una empresa
de capacitacién en Informdtica que se establecerd en la ciudad de Santiago de
Querétaro, capital del Estado, partiendo de una investigacion documentada por
organismos gubernamentales, asi como una investigacién de campo de un
mercado ya establecido y definido.

Anuario Econdmico de Querétare 1997. Secretaria de Desarrollo Econémico,




Esta investigacidn partié de la necesidad de contar con una institucidn de
capacitacion que realmente cumpla con las expectativas especificas de las
K empresas contratantes. Por experiencia propia me he percatade de que este
' tipo de instituciones cuentan con una forma muy determinada y una manera de
trabajo ya establecida, contando con estatutos que implantan a cualquiera que
sea la empresa que solicite sus servicios no importande sus necesidades reales
ni especificas. Por lo que el objetivo de esta investigacién serd identificar
cuales son estas necesidades y tratar de adaptar un plan para cubrirlos como la .
. empresa lo requiera,
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CAPITULO I

* CRECIMIENTO ECONOMICO E INDUSTRIAL ENIQUERéTARO ENEL
SEXENIO DEL LIC. ENRIQUE BURGOS GARCIA (1991-1997) "

[ 1.1 GENERALIDADES

El Estado de Querétaro, ubicado en el centro del territorio nacional, es uno de
los seis estados mds pequefios del pais; sin embargo su ubicacién privilegiada
punto de convergencia de las principales vias de comunicacién de México, su
clima y su ambiente social hace de Querétaro un lugar atractivo con un alto
indice de crecimiento y dinamismo poblacional. P

Sus 18 municipios agrupados en cinco regiones econdmicas hacen de
Querétaro un estado con variados paisajes debido a las diferentes
caracteristicas geoldgicas y condiciones climdticas que presenta; esto
determina su enorme riqueza tanto en su flora como en su fauna.

El Estado de Querétaro, a pesar de ser uno de los mds pequefios de la
Reptiblica Mexicana en extensién territorial (0.6%) tiene una variada
estructura econdmica. Dicha estructura habia mostrado desde 1990 una clara
tendencia al desarrolio, especialmente en sus sectores secundario (52.3% del
PIB estatal) y terciario(44.4% del PIB estatal) misma que se ha afectado
seriamente, derivada de la crisis econdmica que ha sufrido el pais desde 1995,

El flujo y dinamismo de las inversiones que hasta el inicio de 1995 fueron muy
activas, se deprimieron; la micro y pequefa industria fueron las mds afectadas
al volverse sus créditos y sistemas de financiamiento a la produccién sus
principales pasivos.

Como consecuencia de estos hechos el gobierno del estado implanté programas
emergentes de empleo, contratacién temporal y capacitacién para absorber
temporalmente a! personal de la planta productiva que se vio afectado por los
cierres de empresas asi como de los recortes en personal efectuados por
industrias de mayor tamafio, de la contratacién que se presenté en el mercado
interno.

Anuario Econdmico de Querétare 1997, Secretaria de Desarrollo Econdmice.



El sector secundario de la economia, referido a la transformacién de materias
primas de bienes de consumo, es para Querétarc un elemento bdsico para el
desarrollo.

Los afios sesenta representan el despliegue industrial de Querétaro con el
subsecuente reacomodo de la ocupacién de su poblacién y el crecimiento de los
mayores centros urbanos. Si bien en fa década de los ochenta se dio inicio a la
politica de la selectividad en los asentamientos industriales, atendiendo los
aspectos ecoldgicos y desarrollo urbano, los noventa marca una pouta de
apertura comercial, diversificacién de mercados, competencia internacional y
globalizacién de la economia.

En este contexto dos situaciones marcan el ritmo de las acciones a sequir en el
sector industrial; por un lado reconocer a las micro y pequefias industrias como
el soporte a la actualizacién de las ventajas competitivas de un estado, una
regién o un pais; En segundo término debido a que la competitividad de la
industria no radica en la mano de obre barata ni en la abundancia de materia
prima sino en la productividad y la calidad que se ofrece al mercado, es
indispensable incorporar tecnologia de punta, capacitacién constante y
eficiente.

La presencia de inversiones nacionales y extranjeras, asi como la dindmica de
nuevos proyectos hacia la entidad, impactan favorablemente la derrama en
otros sectores complementarios como el de la construccion, la edificacién de
vivienda y el florecimiento del comercio y los servicios.

El gobierno del estado impulsa una politica de equilibrio entre la atraccién de
capitales productivos, generacion de empleo uso de tecnologia moderna y
preservacién del medio ambiente, de tal manera que cualquier nuevo
asentamiento debe cumplir con las normas federales y estatales en materia de
impacto ambiental y requerir de un bajo consumo de agua.

El estado ha respondido en forma puntual al esfuerzo nacional de
globalizacién, lo que ha generado un proceso de conversién que se traduce en
mayor productividad y calidad como factor comin de las empresas. Al mismo
tiempo ha logrado integra un grupo de centros educativos técnicos para la
capacitacién y la investigacién, asi como una infraestructura que favorece el
desarrollo y la  consolidacién de la planta  productiva.

Anuario Econdmico de Querétaro 1997, Secretaria de Desarrollo Econdmico.



1.1.2 CRECIMIENTO INDUSTRIAL DE OCTUBRE DE 1991 A AGOSTO DE
1997

« Durante este periodo, se autorizaron 718 nuevas industrias y 97
ampliaciones, que representan una inversién cercana a los 7,263 millones de
pesos y empleos para 30,383 personas.

o De las nuevas industrias, el 74% corresponde a micros: 14% son pequefias;
5% son medianas y 7% son grandes.

» Los municipios que mayor atraccién tuvieron, son: Querétaro con 414
establecimientos; El Marqués con 74; Corregidora con 43 y san Juan del Rio
con 38 industrias.

« Las ramas de mayor inversién son en orden de importancia las siguientes:
eléctrica y electrénica con 878 millones de pesos; productos metdlicos y
autopartes con 731 millones de pesos: alimentos, bebidas y tabaco con 665
millones de pesos; quimica, caucho y pldstico con 612 millones de pesos.

e En cuanto al empleo las que mayor participacion tuvieron son: textil y
prendas de vestir, productos metdlicos y autopartes; eléctrica y
electrénica, principalmente.

e Lainversién por empleo mds alta se da en las ramas de: alimentos, bebidas y
tabaco; quimica, caucho y pldstico; minerales no metdlica; eléctrica y
electrénica; metdlicas bdsicas.

« Las ramas con menor inversién por empleo son: industria de la madera y sus
productos; textil y prendas de vestir; papel, imprenta y editorial asi como
productos metdlicos y autopartes.

e Las ramas industriales que menor crecimiento manifestaron pueden
considerarse a la industria de la madera y sus productos y a metdlicas

bdsicas.

La rama industrial que durante este periodo y principalmente de 1994 a la
fecha ha tenido una posicién emergente al mostrar un crecimiento acelerado y

Anuario Econdmico de Querétare 1997. Secretaria de Desarrollo Econdmico,
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sostenido, es la textil y prendas de vestir y en especial las maquiladoras de la
confeccién para exportacién, como consecuencia del TLC y la devaluacién de
1994, basta decir que de octubre de 1991 a Agosto de 1997 se asentaronenla
entidad 37 nuevas empresas y 28 se ampliaron; la inversién conjunta realizada
fue del orden de cerca de 140 millones de pesos y la generacién de 9,709
empleos, que con respecto a la inversién y al empleo total de la industria de la
transformacion, represents el 1.9% y 32% respectivamente.

[ 1.2 ESTRUCTURA INDUSTRIAL EN QUERETARO * B

El nimero de establecimientos industriales de transformacién en el Estado es
de 2,349 siendo las ramas de mayor actividad la de autopartes, confeccidn,
alimentos y bebidas, 600 empresa son la base de la economia industrial y dan
empleo al 90 % de las 100,000 personas empleadas en el sector secundario, el
origen del capital en 147 industrias es extranjero parcial o total de varios
paises principalmente E.U., Alemania, Japén y Espafia para un total de 16
nacionalidades distintas; 200 industrias participan en el mercado exterior con
un monto anual de 3,000 millones de délares y una balanza equilibrada entre
exportaciones e importaciones.

Por el tamafio del total de la industria, se encuentra agrupada el 6% de la gran
industria, 5% en la mediana empresa, 15% en la pequefia y 74% en la
microempresa.

En lo que respecta a las 600 principales 57% se encuentran el las pequefias, el
24% en las grandes y 19% en las medianas.

Las 600 principales se ubican principalmente en los parques industriales que
existen en el Estado y los microindustriales estdn enclavados en la zona urbana.
En ubicacién geogrdfica el 78% de los establecimientos se encuentran en el
drea conurbada de Querétaro, el 16% en San Juan del Rio, y 6% en el resto de
los municipios.

Dentro de las 50 principales empresas de acuerdo a su actividad industrial por
empleo, destacan:

Productos metdlicos y autopartes en un 14%, eléctrica y electrdnica en un 10%,
siendo la de menor porcentaje los minerales no metdlicos con un 2%.

6
* Sexto Informe del Goberdador Constitucional del Estado de Querétaro; Lic. Burgos Garcia: Julio de
1997.



Las 1714 empresas que conforman la microindustria se ubican principalmente
en Querétaro con un total de 1,135 seguida del municipio de San Juan del Rio
con 205 empresas establecidas en Corregidora con 111 empresas establecidas.

La rama de actividad donde se encuentra su desarrollo las microindustrias, es
en la rama metalmecdnica (567), en herrerias (242) y fabricacién de
maquinaria y equipo (271); en alimentos (437) principalmente en
panaderias(135) y tortillerias(177), en la industria de la madera y sus
productos se tiene (133) carpinterias: en papel imprenta y editorial se
encuentran principalmente con (145).

Las 1,714 microindustrias operan a nivel de supervivencia por la escasa
tecnologia que tienen aunque con calidad aceptable, sin incentivos fiscales y
escaso capital que las limitan a estructurar proyectos viables y accesar
capitales, los productos y servicios son vendidos a nivel lacal en su mayoria y el
encadenamiento productivo es incipiente. Su limitado margen de utilidad y las
condiciones de infraestructura minima requerida para su operacién, fomentan
que se establecimiento se de principalmente en la zona urbana y que al
solicitar su permiso de asentamientc industrial estén listas para iniciar
operaciones.

En la rama de autopartes se encuentran 95 empresas de las cuales tienen 32
empresas grandes, 31 pequefias, 21 micros y 11 medianas. De éstos, 55 son
proveedores indirectos y 40 directos; se encuentra localizada principalmente
en los municipios de Querétaro, el Marqués, San Juan del Rio y Corregidora.

Esta rama ocupa a 16,180 personas en donde la gran industria ocupa a 13,170,
la mediana 1,529, la pequefia 1,368 y la microindustria 113 empleos.

Los productos mds relevantes de autopartes son transmisiones, accesorios,
sistemas de suspensidn de frenos, partes de motor, partes estampadas,
flechas motrices, partes eléctricas, sistemas de escape, mecanismos de
direccidn, arneses y llantas entre otras.

La industria de la confeccién estd conformada por 141 establecimientos, de los
cuales 65 son microindustrias con 1,244 empleados; 29 son pequefias con 1,843
empleos, 33 son medianas con 5,448 personas y 14 son grandes con 5.436.

: 7
* Sexto Informe del Gobernador Canstitucional del Estado de Querétaro: Lic. Burgos Garcia; Julio de
1997,



La industria textil estd compuesta por 10 empresas, de las cuales 8 son
grandes, una mediana y una pequefia; en conjunto ocupan a 5,952 personas.

Las 200 compafiias con experiencia exportadora generan el 60% del empleo de
las 2,349 industrias del estado.

En la actividad de comercio exterior intervinieron un total de 175 empresas
importadoras y un total de 150 empresas exportadoras directas a Julio de
1997.

En 1997 de las 50 principales empresas se realizan exportaciones con valor de
425 millones de dédlares y en importaciones 384 miilones de délares, generanda
una balanza de 41 millones de délares.

Durante el sexenio del Lic. Burgos Garcia las ramas de actividad que en
exportacién se incrementaron fue la industria de autopartes con 29 empresas,
la industria de la confeccion con 20 empresas, la eléctrica - electrdnica con 13
empresas, alimentos con 10 empresas, la industria del papel y madera con 5
empresas principalmente.

Los productos de mayor exportacion son fractores, prendas de vestir, equipos
de grabacién, autopartes, calentadores, refrigeradores, partes electrénicas y
papel higiénico,

Los productos de mayor importacién son pelimeros, pasta quimica para papel,
desperdicios de papel, fibras sintéticas, motores, partes automotrices y
eléctricas, papel y cartdn prendas de vestir.

Del total de las 150 empresas exportadoras se tiene que el 49% son empresas
grandes, el 25% la pequefia, el 23 % la mediana y la microindustria participa
conun 3%,

Las exportaciones tuvieron un incremento en 1991 de 538 millones de délares
a 1306 millones de délares en 1996 pronosticande alcanzar en 1997, 1500
millones de délares, fomentando asi el crecimiento del empleo.

8
* Sexto Informe del Gobernador Constitucional del Estado de Querétaro; Lic. Burges Garcia; Julio de
1997.



Por su rama de actividad industrial y participacidon en exportaciones las
principales empresas exportadoras son:

+ Celanese Mexicana, S.A. de C.V. Textiles y Fibras
Electrénica Clarion, S.A.de C.V. Componentes
Electrénicos

¢ Industrias Astral, 5.A. de C.V. Electrodomésticos

¢+ Manufacturas Denimex, S.A. de .C.V. Prendas de Vestir

¢+ New Holland de México, S.A. de C.V. Magquinaria Agricola
¢ Black and Decker, S.A. de C.V. Electrodomésticos

+ Transmisiones y Equipos Mecdnicos, S.A. de C.V. Autopartes

1.2.1 PROMOCION A INVERSIONISTAS

La atraccién de prospectos de inversién durante el sexenio del Lic. Burgos
Garcia, se promovio principalmente de la siguiente manera:

La industria grande y mediana requirié de una atencidn mds especializada,
enviando y/o proporcionando a nivel local y fuera de la entidad, informacién
promocional como videos, impresos y atencidn personalizada a aquellas
empresas interesadas en conocer las posibilidades de desarrollo del estado. En
ese sentido, se atendieron 479 empresas, de las cuales el 15% se establecid,
significando una inversion cercana a dos mil millones de pesos y la generacién
de 9,691 empleos.

Las micro y pequefias industrias que por sus caracteristicas de operacién y de
mercado requiere de la infraestructura bdsica y cercania a los consumidores
que ofrecen las zonas urbanas, aunado a la observancia en la regulacién de la
industria mediante la coordinacion de las dependencias que intervienen, acudié
en busca de orientacién normativa, simplificacién de trdmites, autorizaciones
temporales, apoyo para reubicarse etc... Dentro de éstas, se proporcionaron
cerca de 3,500 atenciones, de las que 632 solicitaron autorizacién para su
asentamiento, que en la mayoria de los casos o ya habia iniciado operaciones o
bien lo hicieron de inmediato.

) 9
* Sexta Informe del Gobernador Constitucional del Estado de Querétaro; Lic. Burgos Garcia: Julio de
1997.



| 1.2.2 DESARROLLO REGTONAL

El drea geogrdfica industrial es el corredor Querétare - San Juan del Rio con
Corregidora y el Marqués conurbados con la ciudad capital y Pedro Escobedo
en medio, conformando un total de 5 municipios que tienen el 73% de la
poblacién del estado y el 95% de los establecimientos industriales asi como
mds del 90% de los indicadores de bienestar en vivienda con servicios,
telefonia y educacién.

De los 13 municipios restantes, é de ellos: Huimilpan, Amealco, Colén, Ezequiel
Montes, Cadereyta y Tequisquiapan con el 15% de la poblacién se ubica
alrededor de la zona desarrollada a no mds de 40 kilémetros del eje carretero
San Juan del Rio - Querétaro con posibilidad de infraestructura y vias de
comunicacién que puede completarse para hacerlos mds atractivos a la
inversion externa del estade a ya la descentralizacion de actividades
productivas de la Industria y administrativas -de gobierno como elemento
promotor para un desarrollo balanceado, generando empleos directos que a su
vez generardn empleos indirectos conformando un mercado mds extendido para
los 7 municipios restantes donde puedan vender sus productos.

De esta manera, se promueve la inversion en comunidades rurales o
semiurbanas en actividades industriales intensivas en mano de obra
principalmente, baja inversidn por empleo generado, disponibilidad de locales
susceptibles de acondicionamiento y con condiciones favorables para su
asentamiento.

Por otra parte, el incorporar al desarrollo econdmico del estado a municipios
poco favorecidas, requirio promover tanto local como fuera del estado la
atraccion de inversionistas a través de identificar y promover comunidades
rurales, negociacién de locales disponibles, promover apoyos institucionales y
de infraestructura, tramitelogia etc....., lo cual dio como resultado que cerca de
30 empresas entre nuevas y ampliaciones de algunas que ya venian operando,
iniciaran actividades principalmente en la industria de la confeccidn, en
municipios como San Joaquin, Tolimdn, Cadereyta, Ezequiel Montes,
Tequisquiapan, San Juan del Rio, Amealco, Pedro Escobedo y Arroyo Seco ,
significando cerca de 3,200 empleos.

) 10
* Sexto Informe del Gobernador Constitucional del Estado de Querétaro; Lic. Burgos Garcia; Julie de
1997



| 1.3 FOMENTO INDUSTRIAL

El compromiso de la modernizacién econémica se expresa en el objetivo del
gobierno del Estado encabezado por el Lic. Enrique Burgos Garcia por alcanzar
un desarrollo econdmico, constante y solido. El crecimiento de la produccién
debié ser sostenido y con altas tasas en su incremento, a la par que se
consolida el combate a la inflacién, premisas indispensables para lograr
satisfactoriamente el mejoramiento en la vida de los Queretanos.

La economia debe de ser e! soporte de la democracia y el medio para alcanzar
el bienestar social. La creacién de nuevos empleos mejor remunerados, tenderd
a distribucién mds justa del ingreso.

Una mayor dindmica en la actividad econdmica daré origen a la estabilidad e
impulsard las operaciones individuales y sociales, dinamizando la economia del
estado,

El Querétaro de hoy estd sin duda inmerso en un contexto nacional en el que
los retos de la modernidad y los cambios que ella implica se realizan a una
velocidad significativa.

La modernizacién econdémica supone un sector piblico mds eficiente para
atender los requerimientos de la infraestructura econdmica y social de
desarrollo; una mayor competitividad del aparato productivo en el exterior, un
sistema de regulacion econdmica que, en vez atrofiar, aliente la activided
econdmica de los particulares, elimine inseguridades, permita y fomente la
concurrencia de todas las actividades productivas y una mayor y mejor
capacitacién de la fuerza de trabajo.

El uso adecuado y eficiente de tecnologias propias y externas de acuerdo con
su rentabilidad y conveniencia, llevard a lograr, productividad vy
competitividad. De igual forma la modernizacién econémica demanda la
descentralizacién de decisiones y la desconcentracién geogrdfica, para
propiciar un mejor uso de los recursas naturales, abatir costos, aprovechar las
potencialidades econdmicas del territorio y distribuir mds equitativamente, a
lo largo y ancho del estado, los beneficios del progreso y las responsabilidades
en el desarrollo estatal. El compromiso significa la modernizacién de los
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sectores industria!, agropecuario y de servicios que dé impulso a un proceso de
desarrollo mds equilibrade.

La industria representa un renglén prioritario para el estado; ello significa dar
un justo valor a lo que hoy representa y prever lo que en un futuro inmediate
debe ser. La realidad muestra como México y por consecuencia Querétaro, han
ingresado a un mundo de cambios vertiginosos, en el que la competencia
mundial se conforma en bloques econdmicos. Ello significa incorporar a la
industria: tecnologia de punta, capacitacién eficiente y calidad constante. La
modernidad sefiala como principal requisito la congruencia, es decir, la
biisqueda de opciones adecuadas, justas y equilibradas para el estado.

En estrecha coordinacién con dependencias de los tres niveles (Estatal,
Municipal, Federal) se brinda apoyo sobre las gestiones que debe de realizar
una empresa para su asentamiento industrial, se promueve la desconcentracién
de la autorizacién del suelo del estado a municipios como Querétarc y San
Juan del Rio; Se promueve la implementacidn y mantenimiento de sistemas de
informacién asi como la agilizacidn en aspectos normativos: se facilita la
gestién de autorizacién para el asentamiento microindustrial, a través de la
expedicién de cédulas de microindustria y constitucién de sociedades de
responsabilidad limitada microindustrial, asi mismo se promueve y apoya la
reubicacién de industrias asentadas en el drea urbana.

Se difunde entre los industriales los productos que las empresas ofrecen asi
como los insumos que demandan para reforzar las cadenas productivas, también
se promueven las exportaciones e incentiva la sustitucién de importaciones, a
través de enlaces y estudios de factivilidad utilizando las bases de datos
computacionales SINQRO (Sistema de Informacién Industrial Querétaro), y
COMEXCRO (Comercio Exterior de Querétaro), asi mismo se atiende la

problemdtica del sector para agilizar su labor y asesorar y canalizar segin sus
requerimientos.

El tercer esfuerzo promocional es el de identificar prospectos de industrias
que pudiesen establecerse en Querétaro, ofreciéndoles las ventajas de la
ubicacién geogrdfica, su base industrial e infraestructura de ciudades que
determinan una mezcla de oportunidad de negocio, cultura y calidad de vida
con la finalidad de promover la atraccién selectiva de inversiones propiciando la
generacién de empleos y la reactivacién del sector econémico del estado.
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13.1 FORTALECIMIENTO A LA MICRO Y PEQUENA INDUSTRIA

Los retos de la modernizacién econémica y la internacionalizacién, muestra a la
micro y pequefia industria como férmulas activas, promisorias y
representativas, pues constituyen las alternativas vigbles para apoyar la
produccién nacional en el marco de su globalizacién y apertura ante el mundo.
Por tal motivo, para brindar el mejor apoyo a la micro y pequefia industria como
punta de lanza en la modernizacién industrial se propuso para el sexenio de
1991 a 1997 lo siguiente:

e Crear las condiciones adecuadas que pasibiliten la asociacién de micros y
pequefias industrias que faciliten la comercializacién conjunta de sus
productos y asegure su presencia continua en los diferentes mercados.

o Promocién de la creacién de los espacios permanentes regionales, nacionales
¢ internacionales que faciliten la exposicién de los productos elaborados
por la micro y pequefia industria, y propicie la vinculacién y las negociaciones
entre proveedores y consumidores.

o Disefic e imparticién de cursos, que al mismo tiempo atiendan a las
necesidades de este segmento industrial, sean resultados de la valoracién
adecuada de sus necesidades y requerimientos reales.

o Reforzamiento del sistema de informacién de la micro y pequefia industria
con un criterio descentralizador, asi como el editar y difundir publicaciones
que orienten y promuevan el desarrollo tecnolégico y la creacién de un
sistema de informacién de éste segmento industrial.

« Establecimiento de sistemas de comunicacién oportuna sobre los requisitos
y bases de participacién de la micro y pequefia industria en licitaciones
convocadas por los organismos del sector piblico.

« Contribucién al mejoramiento de los procesos productivos en las empresas
del subsector, mediante programas especificos para la capacitacién
industrial de la mano de obra de la micro y pequefia industria.

+ Promocién de programas de vinculacién y colaboracién de las industrias con
las universidades y centros de investigacién y desarrollo tecnolégico
13
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» propiciando las adecuaciones necesarias para propercionar un acercamiento
sistemdtico en labores de investigacién, adaptacion vy desarrollo de
tecnologia epropiada.

s Proporcionar a través de CONACYT la adquisicién de informacidn
tecnoldgica, desarrollo de normas, adopcidn de controles de calidad dentro
de un esquema que tomen en cuenta, la rama y la regién de las industrias
medianas, pequefias y micros.

» Canalizacién de créditos en forma oportuna y suficiente hacia la micro y
pequefia industria, modernizando el sistema de garantias bajo criterios de
viabilidad del proyecto, reconocimiento de la solvencia moral  del
solicitante, su arraigo en la localidad y una auténtica simplificacidn
administrativa.

o Creacién de una cartera de proyectos de inversién que permita la
identificacion de mercados para la micro y pequefia empresa, definiendo los
proyectos de acuerdo con la identificacidn de necesidades por ramo,
proceso y regidn, mediante una adecuada coordinacién entre el gobierno del
estado y las organizaciones sociales y privadas.

o Fomento a la subcontratacién de procesos productivos industriales para
apoyar la infegracién de cadenas productivas, promoviendo apoyos de las
grandes y medianas empresas hacia las de menor tamafio.

1.3.2 PROMOCION Y CRECIMIENTO INDUSTRIAL HACIA EL INTERIOR
DEL ESTADO

El alto costo social provocado por el acelerado proceso de la industrializacidn
hace de la planeacidn regional un problema estratégico del que es preciso tener
en constante y cuidadosa conciencia. Se trata de identificar sus términos y
reconocer, en su adecuada dimensidn, el principio de que las mdximas ganancias
privada y el mdximo bienestar de la poblacién sean equivalentes y que lo
primero llevard necesariamente a lo segundo.

La estrategia del desarrollo regional deberd tener como propésito fundamental
descentralizar el futuro crecimiento de las actividades industriales,
concentrdndolas a su vez en un nimero reducido de nuevos polos de desarrollo,
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para aprovechar las economias de aglomeracién y optimizar los recursos
necesarios en infraestructura.

En Querétaro existe la necesidad del cambio. Se debe procurar el desarrollo
regional sobre bases econdmicas firmes y serias. su resultado estard en
funcién de la voluntad y la decidida participacién de los actores de cada uno de
los sectores. La estrategia de modernizacién del Lic. Burgos Garcia pretendié
asi:

e Realizar un intenso programa de concientizacidn en los sectores lideres de
la economia para promover las condiciones para el desarrollo rural integral,
con el propésito de generar empleo bien remunerado y garantizar a la
poblacién campesina mayores niveles de bienestar, participacién e
incorporacién al desarrollo estatal.

o Promover la especializacién regional de acuerdo a la vocacidn, ya sea
agroindustrial, pecuaria, artesanal y de industrias magquiladoras, cuyos
procesos sean intensivos en la promocién del empleo de la mujer y las
familias campesinas.

o Implementar proyectos productives en los municipios de menor desarrollo
que unifiguen el potencial productivo y el talento y la creatividad
empresarial con la aportacién del trabajo responsable de las comunidades,
a fin de alcanzar los propdsitos comunes de bienestar social.

« Disefiar, concertar e impulsar un programa de promocién de la artesania
estatal a fin de apoyar las valiosas manifestaciones artisticas de la
produccién tradicional de un gran nimerc de comunidades indigenas,
integrando un censo actualizado de artesanos segin situacidn geogrdfica,
tipo de artesania y nivel de especializacién.
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| 1.4 CRECIMIENTO POBLACIONAL Y TASA DE DESEMPLEO

Asi como las caracteristicas demogrdficas condicionan el desarrollo econémico
de! estado, éste y las politicas que se tomen al respecto modifican el perfil de
la poblacién, de ahi que sea necesario el andlisis periédico de la estructura de
fa poblacidn para que su movimientoc no rebase las acciones de las
administraciones.

Como parte representativa de ésta investigacion el aspecto demogrdfico
constituye una variable determinante para el andlisis del asentamiento de
empresas de capacitacion por lo que se hard un comparative del inicio del
sexenio del Lic. Enrique Burgos Garcia que contempla el periodo de 1991 a
1997

Con base en los Censos Generales de Poblacion y Vivienda, realizados por el
Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informdtica (INEEI) en 1997
se determina que:
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POBLACION OCUPADA EN EL AREA URBANA DE
QUERETARC SEGUN PRINCIPALES RAMAS DE LA

ACTIVIDAD
Sepvicios @ Ctras ramas b/
Construccidn @& Gobierno
Comunicaciones y Transportes Industria de la transformacidn
B Camercio

22%

Como se aprecia en la gréfica los servicios son la principal rama de la actividad
sequida del comercio que proporcionar trabajo a la poblacidn, este tipo de
actividad consideran pequefios comerciantes, tiendas departamentales,
establecimientos entre otros; el tercer luger lo ocupa la rama que a la
investigacién interesa que es la industria de la transformacién, que, como se
menciona en capitulos anteriores, es la rama que tiende a desarrollarse atn mds
en el Estado y en la que se encuentra nuestro mercado potencial y donde se
apoyard la investigacién para la propuesta de la empresa de capacitacidn en
informdtica.

17
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ACTIVIDAD DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

B 5. PRIMARIO
B 5.5ECUNDARIO
1 S. TERCIARIO

Esta grdfica comparativa muestra variantes en la actividad de la poblacidn, el
sector que no tuvo gran cambio fue el sector primario (agricultura, ganaderia,
silvicultura, pesca y caza); el sector que tuvo un aumento representativo de
1991 a 1997 fue el sector terciario (Servicios, comercios, transportes y
comunicaciones) en comparacién con la disminucién del sector secundario
(industria de la transformacién). Estos Gltimos contando con el mayor
porcentaje de la poblacion.
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. TASA ESPECIFICA DE PfARTICIPACIéN EN EL
AREA URBANA DE QUERETARO POR 6RUPOS DE
EDAD (a 1996)

73% 74%

68%

54%

1a 19 afios

Il 20 a 24 afios
H 25 a 35 afios
[ 36 a 44 afios
i 45 afios y méds

Las empresas suelen contratar a gente con experiencia y/o preparacion;
existe un alto indice de personal laborando actualmente que estd en la edad
mds productiva, por lo que se apreciar los porcentajes mds altos son de 24 a 35
y 36 a 44 afios estos grupos de edades son los mds susceptibles para la
capacitacién porque las empresas se atreven a invertir en personal que puede
redituarles ganancias siendo mds productivos y estando mejor capacitados para
el trabajo a desempefiar.
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POBLACION SEGUN SEXO Y CONDICION DE ACTIVIDAD

M Totalde la
poblacién activa
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Econémicamente
activos
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05|
001

Nota: Valores en porcentajes

Ef Estado de Querétaro se considera una entidad joven por su estructura, el
total de la poblacién es econdmicamente activa por lo que es importante
resaltar que el Estado es uno de los que tienen menos indice de desempleo,
esto es caracteristico de una poblacién creciente en oportunidades donde
éstas no dependen de la condicidn sexual sino de la preparacién y capacitacién,
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DISTRIBUCION DE LA POBLACION POR
MUNICIPIO

55%

43% 44% 429,

8 Querétaro

San Juan
del Rio

O Resto de
los
municipios

1991

La peblacidn estatal se concentra en dos poles de mayor industrializacién, los
municipios de Querétaro (con su zona conurbada) y San Juan del Rio y el resto
de la poblacién en los principales municipios, esto se debe principalmente al
asentamiento de la industria, la gente se establece donde hay oportunidades
de empleo, esta grdfica nos da un aspecto muy importante, ¢dénde estd la
oportunidad para establecer una empresa de servicio?, esta pregunta puede
llevarnos a decisiones muy apresuradas si nos enfocamos especificamente a la
distribucion de la poblacién aunque se contemplard posteriormente, pero
existen ofras variables a tomarse en cuenta como son: que tipe de industrias
son, en tamafio, giro, recursos y necesidades; esto es lo que precisamente se
tratard en esta investigacién determinar por medio de distintas variables en un
estudio de mercado que mds adelante se presentard.
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CAPITULO II

2.1 EMPRESAS DE CAPACITACION ESTABLECIDAS EN EL PERIODO DE
1991 A 1997

Algunas de las empresas mds renombradas y conocidas establecidas en
Querétaro a partir de 1991 son: 6rupe Computodo, ICG, Grupe TACC,
ExecuTrain, Horus, Redes de Micros, Cybermac, Grupo Ciser, Computacidn
Integrada a la Comercializacién entre otras. La mayoria de estas empresas se
han podido posicionar en el mercade porque ofrecen diversos servicios a
diferentes tipos de mercados, aunque el principal negocio de todas es la
capacitacién en informdtica, la diferencia entre ellas seria tal vez la capacidad
del servicio y las alianzas que han hecho con los principales fabricantes de
Software y Hardware.

Como se verd en el estudic de mercade del Capitulo ITII, las empresas que
tienen nicho en el mercado son, precisamente las que han hecho de la alianza su
fortaleza, como son ExecuTrain, Centro Autorizade de Educacion Técnica de
Microsoft, ICG y Grupo Computodo Distribuidores Autorizados de Soluciones
Avanzadas de Hewlett Packard, estas empresas se respaldan con el nombre y
reconocimiento de los fabricantes que a través de concurses otorgar
autorizacién y apoyo en la venta de sus productos y servicios. Pero existe otro
tipo de empresas que a pesar de no fener ningin reconocimiento por parte de
los fabricantes han podido abarcar gran parte del mercado, ICM es un ejemplo,
que tiene una caracteristica muy importante, es apoyada por grandes
inversionistas que otorgan capital para su crecimiento; es importante recalcar
que ICM tiene un mercado potencial distinto a las anteriormente mencionadas
no se enfoca a la capacitacién a nivel empresarial aunque algunas empresas la
ven como opcidn viable por los bajos precios que maneja.

Las otras empresas dedicadas a la capacitacién, aparte del giro de la
informdtica tienen gran variedad de servicios, por lo que el piblico no las
identifica plenamente como centros capacitadores en computacién y por lo
tanto su nicho de mercado se diversifica y este es probablemente una de las
ventajas a fomarse en cuenta para la propuesta de la empresa de capacitacién
en informdtica.
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| 2.2 INNOVACION DE SISTEMAS INFORMATICOS PARA LA INDUSTRIA

Actualmente algunas empresas sobre todo extranjeras, establecidas en
Querétaro han visto ésta necesidad como motor para la productividad, y a
pesar de que pretenden estar a la vanguardia en tecnologia no la explotan al
100% porque no cuentan con una capacitacién que lo permita. Sin embargo el
avance de la tecnologia permite desaparecer fronteras, y los usuarios y
clientes lo solicitan por tener una ventaja competitiva ante las otras compatias
y ante sus proyectos personales, en la actualidad ya no son los usuarios los que
pretenden cambios y mejoras; ahora son ellos mismos los que generan sus
propios proyectos, quieren nuevas redes y terminales; pero con eso no basta,
quieren mds informacién. Y hablar de la ventaja competitiva de una empresa ya
‘no es necesariamente evocar la imagen de una organizacién equipada con las
mds modernas herramientas de informacidn a disposicién de un selecto grupo
de especialistas. Ahora brindar mejor informacién con el apoyoc de la
tecnologia constituye la propuesta. '

De ser un pais de finanzas México se convirtié en una nacién manejada por la
competitividad; actualmente vivimos con el cambio que se estd dando en
nuestro pais y Latinoamérica en general, donde la competencia estd forzando a
todas las empresas y a su personal a mejorar dia a dia. El mismo mercado nos
empuja a tener mds funciones actualmente.

A continuacion se mostrardn grdficas que pretender dar un panorama
generalizado de las tendencias en aspectos tecnoldgicos computacionales que
nos servirdn como pardmetros para medir los gustos y preferencias actuales en
e! mercado y a su vez la determinacién del principal foco de atencidn de la
empresa a proponer. Cabe mencionar que esta investigacién que realizé una
empresa de investigacion de mercado muy renombrada fue llevada a cabo a
nivel nacional y presentada por distribuidores también nacionales.
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CRITERIOS PARA ADOPTAR NUEVAS TECNOLOGIAS

Revista NET, el Mundo de las Telecomunicaciones - Diciembre 1997
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Se encuentran varias tendencias a la hora de invertir en nuevas tecnologias,
pero ante las tecnologias emergentes el factor mds comin sigue siendo el
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Grandes expectativas a futuro; se espera que todas las tecnologias, sin
excepcion ganen importancia. Los mayores avances relativos se prevén en
sistemas expertos, multimedia, reconocimiento de voz, sistemas para flujo de
Trabajo.

EN QUE GASTAN LAS AREAS DE SISTEMAS
Revista NET, el Medio de jas Telecomunicaciones Diciembrel1997
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De acuerdo con el grdfico la manera en que se distribuyeron los presupuestos
se manfuvo prdcticamente sin cambios entre 1995 y 1996. hardware y
software se llevan los mayores porcentajes, sequido por el rubro de redes y
telecomunicaciones dejando muy atrds o la capacitacidn.
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PERFIL DE LAS MARCAS MAS VENDIDAS
SEGUN No. DE EMPLEADOS - Revista INFOchannel, marzo 1998
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Las empresas distribuidoras con menos de cinco empleados posicionan a
Compaq y a la Caja Blanca como las marcas més vendidas, compartiendo el 25%
de las respuestas, mientras que un 19% colocar a ACER y, finalmente, las
empresas con mds de 15 empleados colocan a ACER en primer lugar, con un
contundente 44%; el sequndo sitio estd ocupado por Hewlett-Packard con un
19% de las respuestas, y el tercero, por Compaq con 16%. Cabe sefialar que, en
este renglén, la Caja Blanca sdlo se lleva un 3% de las nominaciones,
compartiendo porcentajes con” Otra™ y debajo de Lanix e IBM.
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PERFIL DE LAS MARCAS MAS VENDIDAS
SEGUN TIPO DE EMPRESA - Revista INFQOchannel, marzo 1998
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En este criterio descubre que el régimen de * Persona Fisica " otorga un 28%
de sus respuestas a la marca de ACER mientras que el segundo escaldn lo ocupa
la Caja Blanca, con un 19% y, finalmente, el 17% de las empresas del canal - con
este régimen - consideran a Compaq como la marca mds vendida a nivel
Nacional. Los distribuidores constituidos como ™ Persona Mora! * Posicionan en
el primer lugar de ventas a Compag, con un 31% de nominaciones; 28% de éstas
son para ACER y un 12% para Hewlett-Packard, que aparece en el tercer sitio.

Las gréficas anteriores nos demuestran de una forma general los aspectos mds
representativos que toman en cuenta algunos de los distribuidores medir el
mercade de la informdtica: por ejemplo se aprecia que la mayor inversién de

Revista Net 1997. 27



las empresas estd dirigida a la compra de Hardware y Software, esto da una
buena referencia para la investigacién pues significa que al adquirir estos
productos se tiene que invertir de una forma proporcional en capacitacion.

En todas estas nominaciones se puede apreciar que dentro de las marcas mds
comerciales, la marca de Hardware mds vendida segtn nimero de empleados y
tipo de empresa estd Hewlett- Packard.

Las anteriores variables nos dan una panordmica general de las preferencias y
demandas del mercado a nivel nacional {cada una varia dependiendo de la zona
por lo que es importante tomarlas en cuenta para hacer un estudio mds
detallado por zona.

2.3 IMPACTO DE LOS SISTEMAS INFORMATICOS EN LA EMPRESA

Este capitulo tiene su fundamento en la parte de la planeacidn; definicién de
estrategias, andlisis de clientes y competencia y sobre todo el conocimiento de
los avances tecnoldgicos.

Es importante sefialar, a pesar de que es notorio que el sector empresarial
necesita apoyo informdtico, y que cada vez mds su funcionamiento depende de
las tecnologias de informacion no le han dado el valor suficiente, no saben ™
hacia donde se dirige la tecnologia " y mientras no entiendan que es lo que
mueve a su mercado, no los hardn avanzar hacia su producte o servicio. El
liderazgo de la informdtica ileva a instrumentos de cambio y se convierte en
sustento de la productividad.

Dentro del amplio tema de la planeacidén estratégica y una vez definida la parte
filoséfica de la empresa, la visién, misién y los valores, se puede entrar al
segundo segmento de ella: la parte estratégica, la cual tiene que ver con los
andlisis interno (fortalezas, debilidades, problemas y restricciones) y externo
(clientes competencia, mercado y medio ambiente, oportunidades, amenazas y
tendencias). Una vez hecho el andlisis entonces habré que definir la estrategia.

La parte estratégica debe ser prospectiva o retrospectiva y, dependiendo del
volumen de operaciones, se determinard lo profundo del andlisis. Cada vez el
andlisis del pasado tiene menos peso dentro de las decisiones estratégicas: la
tecnologia, el mercado, los clientes y la economia tienen cambios incontenibles
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y vertiginosos, y es tan poca la relacién entre lo que ya pasé con lo que va a
pasar, que la mayor parte del tiempo de andlisis hay que dedicarlo a conocer el
mecanismo de operacién de dichos cambios.

Los antiguos paradigmas de los procesos de las empresas, aquellos que
surgieron de la Revolucién Industrial, ya perdieron vigencia. La administracién
de la calidad total, el mejoramiento continuo y otros modelos revolucionarios
que han aparecido en los dltimos siete decenios han resultado ser sélo
remedios temporales. Sin embargo ha surgide una verdad irrefutable de todos
estos experimentos, la informdtica como base de la comunicacién y
complemento de estos modelos.

besafortunadamente en México no se invierte lo que se deberia en soluciones
tecnolégicas. No nos estamos actualizando igual que el resto del mundo, no hay
una considerable inversidn ni en software ni en hardware y no se da atencién
por lo tanto, a la capacitacion en este rubro.

Para scbrevivir en el mercado mundial actualmente, las empresas deben de
transformarse en competidoras de clase mundial, y la supervivencia en estos
tiempos se basa en una comprensién muy clara de las cambiantes necesidades
de las clientes y de la capacidad para traducir rdpidamente esas necesidades
en productos y servicios.

Debe de tomarse en cuenta el historial completo de la empresa en todas sus
facetas para que los cambios tecnolégicos respondan a la circunstancia de cada
caso; no se puede adaptar la moda tecnolégica a toda empresa. Su historia y
sus necesidades son las que definen lo que necesita utilizar. Las evaluaciones
comparativas son necesarias en las empresas para determinar su real
necesidad para elaborar sus planes a futuro éstas pueden realizarse en varias
modalidades - interna, funcional y competitiva - y enfoques - de procesos, de
estadistica y de planeacidn estratégica.

La economia mundial se rige por las tecnologias de informacion, pero las

empresas no siempre se realizan una inversién adecuada, se tiene que saber
cual es la estrategia, la competitividad y la administracién del negocio.
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Con frecuencia dentro de las empresas existe el temor a la hora de seleccionar
plataforma tecnolégica lo cual se contrarresta si se entienden bien las
necesidades a cubrir, cierfamente hay que entender las tecnologias para
orientarlas al negocio, pero es un error observar sélo éstas y no a la empresa
en si. Para definir estrategias tecnoldgicas hay que tomar en cuenta factores
como globalizacién, competencia, cambio, coompetencia  (cooperacién y
competencia entre empresas) administracién del riesgo, tecnologia, valor en el
tiempo del cliente ete. Hay que considerar la convergencia tecnoldgica entre
informdtica, comunicaciones y entretenimiento,

Si la competitividad es otro factor importante a considerar, la
hipercompetencia es lo que hoy rige, esto tiene ventajas temporales para el
negocio y el impacto en los clientes es positivo, se traduce en un incremento de
demanda, caida de barreras y un aumento en el poder del negocio.

La competencia se da en precio/calidad, creacién y defensa del daominio,
conocimiento de la tecnologia y el poder econdémico. La hipercompetencia hace
que los periodos de domino sean cortos pues las ventajas de cada negocio son
sélo temporales, lo cual exige continuamente construir nuevas: la necesidad de
establecer nuevas ventajas que rompan estructuras de mercados, crea
inestabilidad, generan incertidumbre y ayudan a escalar rdpido dentro del
ambiente competitivo.
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CAPITULO III




CAPITULO III
INVESTIGACION DE CAMPO PARA LAS EMPRESAS QUE REQUIEREN
CAPACITACION EN INFORMATICA

El contar con una investigacién de mercado para elaborar una propuesta
cualquiera que esta sea, es determinante, pues esta serd la parte medular de la
cual debemos de partir, sin esta base caminamos a ciegas y no tenemos
fundamento para, por lo menos, hacer un planteamiento. La investigacién de
mercado base de esta investigacién se realizé en el Estado de Querétaro y los
resultados, partiendo de los objetives, fueron los siguientes:

| 3.1 OBJETIVO GENERAL \

Detectar las necesidades especificas de capacitacidn en Informdtica de las
empresas en Querétaro.

(3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LAS PREGUNTAS DEL CUESTIONARIO |

> Conocer que tan involucradas y que tan interesadas estdn las empresas con
la capacitacién en informdtica. (Pregunta 1,23,y 8)

» Identificar el volumen de mi mercade potencial y la preferencia hacia
determinado Software. (Pregunta 456y 7)

» Detferminar cual serd, a través de la experiencia con la de la capacitacién
externa de la empresa, la estrategia de ventas necesaria. (Pregunta
9,10,11,12 y 13)

> Identificar la competencia existente. (de la pregunta 14 a la 20)

» Identificar cual es el concepto que tienen las empresas sobre la
contratacién de proveedores externos de capacitacidn en informdtica.
(Pregunta 17)

i



> Tdentificar cuales son los recursos mds demandades para la bisqueda de un
instituto de capacitacién en informdtica, con el objeto de establecer la
estrategia de mercadotecnia. (Pregunta 18)

» Identificar fortalezas y debilidades de los competidores existentes. (Tabla
Comparativa)

» Identificar gustes y preferencias del servicic de un instituto de
capacitacién en informdtica para basar la estrategia de servicio. (De la
pregunta 21 a la 30)

[ 3.3 HIPOTESIS

Las Empresas requieren apoyo externo de capacitacién en informdtica para
incrementar su productividad, ahorrar tiempo y dinero.

| 3.4 METODOLOGEA

Querétaro es uno de los Estados con mayor crecimiento industrial de la
Reptblica Mexicana por lo que mi universo se baso en las 500 empresas mds
importantes del Estado, la investigacién abarcé solamente 132 empresas
Grandes y 97 medianas que existen en el Estado de ahi que la muestra fue 13
grandes y 10 medianas de éstas solamente se obtuvo respuesta de solo el 70%
y 60% respectivamente, por lo que mi muestra se redujo de 10 a 6 medianas y
de 13 a 9 empresas grandes.

Se debe de mencionar que al principio de la investigacién se hizo mucho énfasis
en el crecimiento y el fomento que se le da a la micro y pequefia industria por
parte del gobierno del Estado y dentro de la investigacién de campo para la
propuesta de la empresa de capacitacién, esta divisidn de las empresas no se
tomaron en cuenta y esto es a razén de que este proyecto de fomento apenas
se estd desarrollando y que es un plan en crecimiento, fue importante
sefialarlas porque a futuro estas micros y pequefias industrias serdn el mercado
potencial que a la investigacién interesa y tal vez crezcan de tal manera que
podrdn estar en el pardinetro de las medianas y grandes empresas a las que se
enfocard DYLAN, (nombre que se le asignard a la empresa a proponer, para
evitar repetir la frase "Propuesta de la empresa ideal de capacitacion en
Informdtica” asi mismo servird para su mejor identificacidn).

32



Entrando ya en el tema de la investigacion de mercado Las empresas
encuestadas de las que se obtuvo respuesta fueron:

[3.5 EMPRESAS ENCUESTADAS !

MEDIANAS

¢ Laboratorios Columbia; S.A. de C.V.

¢+ Giro:

¢ Elaboracién y comercializacién de alimentos, cosméticos, material de
curacién y productos farmacéuticos relacionados a la salud.

Plésticos Técnicos; 5.A. de C.V.
¢ Giro:
Fabricacién y maquila de articulos de pldstico, industriales y domésticos.

¢ Siemens: S.A.de C.V.
Giro:
¢+ Fabricacién de interruptores de potencia y equipo electrénico industrial.

¢ Industrializadora-Queretana de Hielo; S.A. de C.V.
¢+ Giro:
+ Fabricacidn y distribucién de hielo y agua purificada.

¢ Confecciones Juraidini; S.A. de C.V.
¢ Giro:
¢ Magquiladora de exportacién directa.

¢ Avante Ingenieros; S.A.de C.V.

+ Giro:

¢ Disefio, manufactura, instalacién y puesta en marcha de equipos de proceso
para la industria en general.
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6RANDES

+ Compaiia Nestlé; S.A. de C.V.
¢ Girov
¢ Elaboracién de productos lacteos.

+ Kellogg de México; S.A. de C.V.
¢+ Giro:
¢ Elaboracién de cereales listos para consumo.

+ Pilgrim's Pride; S5.A. de CV.
+ Giro:
+ Elaboracién de alimentos balanceados para aves.

¢ Quest International de México; 5.A. de C.V.

+ Giro:

+ Compra venta de aromdticos petroguimicos e ingredientes para la industria
alimenticia.

¢ Celanese Mexicana; S.A. de C.V.
+ Giro:
¢ Fabricacién de hilo poliester, pldsticos, peliculas y especialidades quimicas.

¢ RR. Donnelley de México; S.A.de C.V.
¢ Giro:
¢ Elaboracién, impresidn y acabado de litografia.

¢+ Agrogen; S.A.de C.V.
+ Giro:
+ Fabricacién y comercializacién de fertilizantes.

¢ Uniroyal: S.A.de C.V.

+ Giro:
+ Fabricacion de llantas y cdmaras.

¢ Kostal Mexicana; S.A.de C.V.
¢ Giro:
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¢ Fabricacién y ensamble de partes eléctricas y electrdnicas para la industria
automotriz,

El periodo en que se realizé la investigacién de campo fue del 1° de Abril al 31
de Mayo de 1998 y el procedimiento que se siguié fue el siguiente:

Contactar al responsable de la toma de decisiones de capacitacién en
informdtica,

Concertar cita con éste para darle una explicacién introductoria del objetivo
de la investigacién y entregar del cuestionario;

Al final del periodo determinado {lamarles para solicitarles el cuestionario;
Recepcidn del cuestionario via fax.

Como se observé el margen de respuesta fue en gran medida menor a lo
esperado y a mi parecer las causas principales fueron: la poca dispesicién al
apoyo de la investigacién universitaria, y el poco tiempo disponible para
actividades extralaborales, la ausencia de los encuestados (generalmente) por
el nivel jerdrquico suelen ser personas muy ocupadas, creo que también influyé
la forma del cuestionario, hubo varios comentarios acerca del tamafio de éste
(demasiado largo).

[ 3.6 RESULTADOS GENERALES DE LA INVESTIGACION

De la pregunta 1 a la 13 se desprendieron los siguientes resultados:

En la mayoria de las empresas mds del 50% de los empleados cuentan con una
computadora es necesaria por lo tanto la capacitacién para el manejo de ésta,
también suelen asignar presupuesto para este rubro y buscar empresas
especializadas que las apoyen en sus proyectos generalmente cuando la
capacitacién la requiere un volumen alto de usuarios o cuando no cuentan con el
personal interno capacitado para tal fin consiguiendo también chorro en
tiempo, en dinero y apoyo para sacar avante sus proyectos y tratando de llegar
a su principal objetivo que es el incremento de productividad.
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Por tal motive, actuclmente la mayoria de las empresas cuentan con un
proveedor externo, algunos de estos que mds participacién tienen en el
mercado segun la encuesta son: Grupo Computodo, ExecuTrain, ICM e ICG,
cabe hacer mencidn que el gran porcentaje de los encuestados no contests a
esta pregunta; a pesar de que el 93.30% de las empresas sienten cubierta estd
necesidad.

El 60% de las empresas coincidieron en buscar informacién de empresas de
capacitacién en la seccién amarilla o en revistas especializadas y esto se da
principalmente a mediados y finales de afio. Por tal motivo uno de los puntos
que se tocd fueron las promociones de ahi se desprendieron varios aspectos
importantes; no suelen existir promociones por parte del proveedor aunque las
empresas prefieren que las haya y que estas promociones sean a finales de afio,
esto ocurre porque generalmente es cuando éstas, por una parte ya tienen
poco tiempo. para concluir sus proyectos de capacitacién y por otra parte es
cuando la gente suele tener poca carga de trabajo. La forma en que prefieren
enterarse de tales promociones es por medio del vendedor y creo que pudiera
ser porque se les da mds detalles de éstas y tal vez hasta tienen oportunidad
de negociar fechas, precio y horarios.

En cuanto al “contacto con el proveedor” se determino que los clientes prefiere
éste con menos frecuencia, el correo electrénico o el fax dos medios de
comunicacién, no personales son mds atractivos que la presencia fisica de!
vendedor probablemente porque la informacién la podrian revisar sin presiones
y cuando ellos mismos le asignen un tiempo.

Los principales pardmetros que toman en cuenta para la calificacién de los
institutos de capacitacién son el material de apoyo (manuales) y las
instalaciones, tal vez porque el manual se lo llevardn y podrdn apoyarse cundo
surjan dudas y las instalaciones, un lugar donde se sientan confortables, al
parecer no fijdndose en la instruccién en si, este es un dato curioso porque
estos dos pardmetros son, lo que en primera instancia parecerian poco
trascendentales tomando en cuenta que lo importante es el aprendizaje.

Por otro lado la tabla comparativa nos arroja datos de las fortalezas y

debilidades de los servicios que ofrecen los institutos de capacitacién, Grupo
Computodo con 46.6% del Mercado y ExecuTrain con el 40% son los institutos
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que obtuvieron el porcentaje mds alto en cuanto a la cobertura de diferentes
servicios.

3.7 CONCLUSIONES

En base a los resultados obtenidos se encontré que existe un mercado
interesante para la creacién de una empresa de capacitacién en informdtica.

Las diferentes empresas que pudieran ser competidoras de DYLAN se enfocan
a otorgar varios servicios por lo que no tienen una definicién del servicio, este
es un punto bdsico en el que me apoyaré para la propuesta de la empresa ideal
de capacitacién en informdtica. La definicién de los servicios permite la
especializacién que es lo que hace la diferencia y es lo que buscan las empresas
que requieren apoyo solamente en capacitacidn en informdtica y no en otre tipo
de servicio.

Destacd que los pardmetros que toman las empresas para la calificacién de un
instituto de capacitacién, los servicios que ofrecen y sus caracteristicas son
iguales en todos los casos, los institutos no han creado la necesidad de
convertir la capacitacion en lo que realmente debiera de ser una herramienta
especifica para el incremento de la productividad. Cada empresa es diferente y
tiene diferentes necesidades por lo que requieren de una programa de
capacitacion especifica, asi como darle sequimiento y llevar un control de éste,
el servicio es algo intangible y este proceso no se lleva a cabo ni por las
empresas contratantes ni a las que proporcionan el servicio, DYLAN lo hard, es
ahi donde radicard parte de su diferencia.

| 3.8 FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LA COMPETENCIA

A continuacidn se presentard un andlisis general de las fortalezas y debilidades
de las que podrian ser las empresas que competirdn con la empresa a proponer:
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Cobertura de capacitacién de cursos técnicos especializados de alto nivel en

informdtica

ICM -- NO

ExecuTrain ---------e-nmmm sI

Computodo ---------=-unuun- sI

Para la empresa propuesta: FORTALEZA
Para la competencia: DEBILIDAD
Flexibilidad en la forma de pago

ICM --------mmmmmmmmmmme e ST

ExecuTrain ---------------- NO

Computodo -----------meeem- NO

Para la empresa propuesta: FORTALEZA
Para la competencia: DEBILIDAD
Presencia a nive!l nacional/internacional

IcM --S5I

ExecuTrain -----vememaeana- SI

Computodo -------nemeaueaun SI

Para la empresa propuesta: DEBILIDAD
Para la competencia: FORTALEZA

Lanzamiento de promociones

ICM SI

ExecuTrain ---------------- No hubo respuesta
Computodo --------meeeeenns No hubo respuesta
Para la empresa propuesta: FORTALEZA
Para la competencia: DEBILIDAD
Frecuencia de la presencia del proveedor

ICM sI

ExecuTrain ---------------- SI

Computodo ----------—---—-- SI
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Para la empresa propuesta: FORTALEZA
Para la competencia: DEBILIDAD

Da valores agregados

ICM -----n--m--- NO
ExecuTrain ----evrommmmmm- sI
Computodo ------=-=eueeanan SI

Pera la empresa propuesta: DEBILIDAD
Para la competencia: FORTALEZA

La imagen es atractiva

ICM -oovmcememcenecececcnae- NO

ExecuTrain -=------mceemmu- NO

Computodo -------=-=anemeun sI

Para la empresa propuesta: FORTALEZA
Para la competencia: DEBILIDAD
Existe interés de parte del proveedor/vendedor de satisfacer necesidades
Icm NO

ExecuTrain --------soceeeue NO

Computodo ---------eoommem- NO

Para la empresa propuesta: FORTALEZA
Para la competencia: DEBILIDAD
Da opciones para resclver el problema

Iicm NO

ExecuTrain ----=--=c=aceem- sI

Computodo ----======veeue- NO

Para la empresa propuesta: FORTALEZA
Para la competencia: DEBILIDAD
Material de apoyo completo segin los requerimientos
TCM ---=--mmemmmmeen --- NO

ExecuTrain ---------ver-m-- 51
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Computedo ----------------- ST

Para la empresa propuesta: DEBILIDAD
Para la competencia: FORTALEZA
Tiempos de inicio y conclusién del curso respetados
ICM - SI
ExecuTrain -------ccveeem-- sI
Computodo ------=-vnnnmmmm- sI
Para la empresa propuesta: DEBILIDAD
Para la competencia: FORTALEZA

Soporte postcurso

ICM NO

ExecuTrain --------=-cuen- SI

Computodo --------acneeeme- NO

Para la empresa propuesta: FORTALEZA
Para la competencia: DEBILIDAD
Satisfaccién de requerimientos a nivel nacional/internacional
ICM NO

ExecuTrain -=---—---as-mu- SI

Computodo ----------vemreer SI

Para la empresa propuesta: DEBILIDAD
Para la competencia: FORTALEZA

Tiene flexibilidad de fechas

Icm ---- NO

ExecuTrain --------e-c-enu- sI

Computodo ------=-=n--o---- SI

Para fa empresa propuesta: DEBILIDAD
Para la competencia: FORTALEZA

Tiene flexibilidad de horarios




ICM --- - NO

ExecuTrain —---=ssassmeesen sI
Computodo ----------------- sI
Para la empresa propuesta: DEBILIDAD
Para la competencia: FORTALEZA

Tiempo excesivo para aterrizar un proyecto
Icm --NO ¢
ExecuTrain ---------=sssss- NO

Computodo ----------------- NO

Para la empresa propuesta: DEBILIDAD
Para la competencia: FORTALEZA

ORTALEZAS

En el caso donde se mencionan las debilidades de las empresas se basardn las
fortalezas de la empresa a proponer.

DEBILIDADES

En el caso donde se mencionan las fortalezas de las empresas serdn los
aspectos de atencidn a observar para la estrategia de crecimiento en la
empresa a proponer.

| 3.9 VENTATA COMPETITIVA ]

ESPECTALIZACION DEL SERVICIO

Especializado dnicamente en la capacitacién para el manejo de paquetes

- computacionales. No nos involucramos en la venta de equipo o de paqueteria,
nuestro Unico objetivo es en la capacitacién en informdtica en aplicaciones de
eseritorio.
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PERSONALIZACION DE LA CAPACITACION ¥ SOPORTE POST-CURSO

Personalizar el plan de capacitacién de nuestros clientes para que lleguen a sus
metas especificas y no solo por cumplir el requisito de capacitar por capacitar,
ese es nuestro objetivo, enlazarle con una productividad constante.

| 3.10 RESULTADO DE LA HIPOTESIS

La hipétesis se cumplié de tal manera que el 100% de las empresas encuestadas
respondieron que solicitan este tipo de servicios esperando que la
productividad aumente, y los resultados obtenidos en la capacitacién asi lo
demuestra.
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3.11 CUESTIONARIO PRESENTADO

Se realizé un estudio cuantitativo a través de un cuestionario estructurado,
que a continuacién se transcribe:

CUESTIONARIO PILOTO
Empresa: Giro:
Nombre :
Area:
Puesto:

Tiempo en el puesto:
Tiempo en la empresa:

¢Tiene alglin familiar o amigo que trabaje en alguna empresa de capacitacion en
Informdtica?

Instrucciones para contestar el cuestionario
1. Lea cuidadosamente cada pregunta antes de iniciar.
2. El cuestionario se divide en 2 secciones para su mejor andlisis.

3. En las preguntas de opcién miltiple solo marque una respuesta a menos que
se le indique lo contrario.

4. Sino conoce la respuesta, marque otras y en explicacién ponga desconozco.

5. En la dltima seccion hay un apartado de COMENTARIOS esta parte es
opcional, pero éste es importante para la retroalimentacién.
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| SECCION 1

1.- Si tienen capacitacién en informdtica; ésta es: a) Interna b) Externa
2.- Si no tiene, cual es el motivo?

3.- {Suelen asignar presupuesto a la capacitacién en informdtica?
a) si b) no
4 - Cuanta gente cuenta con una computadora en la empresa:
« de 10%a20%
* de2l%a 30%
de 31% a 40%
de 41% a 50%
mds del 50%
5.- Cuales son los paquetes de computo que se utilizan en la empresa, por las
diferentes dreas?

6.- Los cursos mds solicitados suelen ser:

7.- Usted requirié de cursos de capacitacion para el manejo de éstos paquetes?

8.- Tiene delimitadas alguna de las siguientes variables para la capacitacion
anual?:

SI|NO

FECHAS
No. DE PERSONAS
No. DE CURSOS

9.- En que casos su capacitacién es externa?
a) Cuando no se cuenta con gente capacitada para hacerlo a)si b) no

b) Porque es mds barato a)si b)no
c) Porque es mas prdctico a)si b)no
d) Porque es mucha gente a)si b)no
e) Porque no se cuenta con el equipo necesario a)si b)no
f) Porque no se cuenta con las instalaciones necesarias a)si b)no

q) Otros, explique
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10.- Si es externa que resultados ha obtenido de los empleados?

a) - Resistencia al cambio a) si b} no
b) Incremento en la Productividad a) si b) no
c) Competitividad a) si b} no
d) Ahorro de tiempo a) si b) no
e) Motivacién a) si b} no
f) Participacion en nuevas ideas y/o proyectos a) si b) no
g) Expectativas de crecimiento a)si b) no
h) Otros, expligue

11.- Si es externa que resultados ha obtenido en la empresa?

a) Menor inversién en capacitacion a) si b) no
b) Apoyo por parte del drea de sistemas a) si b) no
c) Ahorro de tiempo a) si b) no
d) Competitividad a) si b) ne

e) Otros, explique

12.- Que ventajos cree Usted que tiene la capacitacién interna sobre la

externa

13.-Que ventajas cree Usted que tiene la capacitacién externa sobre la

interna?

14.- Tiene proveedor(es) externo(s) de capacitacion en informdtica

actualmente? a) si b) no
15.- Que empresa(s) es(son)?
16.- Esta(s) cubre(n) todas sus necesidades en este rubro?
a) si b) no
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17.- Que es lo que busca en un proveedor externo de Capacitacion en
Informdtica?

o Especialistas profesionales

a Apoyo para proyectos

o Soporte por demanda

o Consultoria Puede marcar varias

o Ahorro en tiempo

o Aharro en dinero

o Otros; explique

18.-Cuando necesita proveedor externo de capacitacion en informdtica donde
busca informacién?

Seccién Amarilla

Recomendacién

T.V. Puede marcar varias
Periddico

Revistas especializadas

Todas las anteriores

Otras ; especifique

00000 O0OQOo

19.- Cuando busca un proveedor de capacitacion en informdtica cuales son sus
tres primeras opciones?

a)
a)
c)

20.- Que centros de capacitacién en informdtica conoce?

Ok wn=
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SECCION 2

21.-Por que medio se entera de promociones por parte del proveedor
Por el vendedor '
Por el periddico

Via fax

Por mensajeria Puede marcar varias
Por correo electrénico

Todas las anteriores

Otras ; especifigue

0D DODOOO

22.- ¢Cual es la que a Usted se le hace mas efectiva?

23.-¢Cuando es mds frecuente que haya promociones por parte del proveedor?
@ Principios de afio

A medio aio

A finales de afio Puede marcar varias

Todas las anteriores

Otras ; especifique

000D

24 -¢Cudl es la que mds se adapta a sus necesidades?

25.-Como es el contacto con e! proveedor (via)

Teléfono

Correo electrénico

Via fax Puede marcar varias
Personal

Todas las antericres

Otras ; especifique

cC 0P oO0oDQD

26.- ¢Cual es la que le agrada mads?

27.-Con que frecuencia prefiere el contacto con el proveedor?
a Cada semana B
o Cada dos semanas

o Cada tres semanas Puede marcar varios
o Cada cuatro semanas

a Todas las anteriores
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o Otfras : especifique

28.-Que tan importante es la imagen del vendedor para Usted?

g Mucho

o Poco

o No es importante

29.-Cudles son los parémetros que toma en cuenta para calificar la capacitacién
en Informdtica por parte de un proveedor externo?

30.- Cual es la mds importante para Usted?

COMENTARIOS:
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A continuacién marque con una X la opcién de “SI" o "NO” dependiendo del

caso:
NOMBRE DE LA EMPRESA EMPRESA EMPRESA EMPRESA
1. Trabaja actualmente con ésta SI NO SI NO ST NO
2. Cubre lo capacitacién de cursos St NO St NO st NO
técnicos especializados de alto
nivel en informdtica
3. Se considera en laopcién de! mejor| SI | NO | ST | NO SI | NO
proveedor, la forma de pago
4. Infiuye en la decision que el SL NO 5T NG SL NO
proveedor tenga presenciaa nivel
nacional / Internacional
5. Se enterade promociones del SI NO st NO sI NO
proveedor
6. La presencia fisica del proveedor SI NG st NO SI NO
es importante para usted
7. Sile a valores agregados son sI NG SI NO st NO
atractivos *****
8. Esta empresa !lamé su atencién por | SI NO st NO sI NO
la imagen
9. El vendedor/ proveedor muestra SI NO sI NO s1 NO
interés real por satisfacer su
necesidad
10. Le da diversas opciones a su SI NO SI NO sI NO
problema
11. Si otorga material de apoyo st NO SI NO st NO
contiene lo que se les ofrecid
12. Se respetan tiempos de inicio y sL NO SI NO sI NO
conclusidn del curso
13. Se les da soporte postcurso SI NO sI NO s1 NO
14. Cuando los requerimientos son a SI NO sI NO SI NO
Nivel nacional/ Internacional
satisface esta necesidad
15, Es flexible en cuanto a fechas SI NO St NO st NO
16 Es flexible en cuantg a horarios SI NO 51 NO sI NO
17. Requiere de mucho tiempo para st NO SI NO st NO
aterrizar un proyecto
{ Empresa /Proveedor)
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| 3.12 RESULTADOS

A continuacién se presentan de manera grdfica los resultados de las
respuestas obtenidas en el estudio de mercado

Pregunta 1
si tiene capacitacidn en informdtica ¢ésta es?

Interna Externa

La grdfica muestra la tendencia que tienen las empresas que requieren cumplir
algin proyecto a buscar alternativas externas de capacitacidn. El 73% de éstas
asi lo hacen, y esto se puede traducir en que existe mercado real para la
propuesta de una empresa de capacitacién, aunque también aparece el 27% de
las empresas que cuentan con capacitacién interna, y esto nos llevaria a pensar
que este porcentaje del mercado no busca proveedores externos o que tiene
presupuestos limitados, o por alguna politicas, o porque cuenta con algin
departamento que le da apoyo en esta drea.
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Pregunta 2
Si no tiene ¢cudl es el motive?

100% +

90%

80%

70%-

60%

50%

407

30%~

20% -

0%

10% 4

0% i 1
Ninguno, todas tienen

Como se puede apreciar todas las empresas encuestadas cuentan con algdn tipo
de programa de capacitacién en informdtica, ya sea interno o externo. Esto
quiere decir que la computedora se ha vuelto una herramienta indispensable
para el progreso de la empresa, independientemente del giro y el tamafio que
tenga ésta. Asi es que, el auge de la informdtica como medio de comunicacién y
control va en aumento y por ende el de la capacitacién en esta drea.
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Pregunta 3
¢Suele asignar presupuesto a la capacitacién en Informdtica?

ANEANEAN

Esta grdfica estd muy ligada con las estadisticas mostradas en el capitulo IT
donde se hace referencia a "En que gastan las dreas de sistemas”, el
presupuesto asignado al drea de sistemas va dirigido especialmente a la compra
de Hardware y Software y relaciondndola con la presente, nos indica que el
66% de las empresas asignan presupuesto a la capacitacién que generalmente
va a dar a proveedores externos (véase grdfica 1), pero el atro 33% no lo hace,
esto pareceria extrafio si no tomdramos en cuenta que en muchas ocasiones al
realizar la compra de equipo o de paquetes/aplicaciones los distribuidores
otorgan como valor agregado la capacitacién, esto es muy atractivo para las
empresas compradoras porque aparentemente no invierten en este rubro.
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Pregunta 4
¢Cuanta gente cuenta con una computadora en la empresa?

100%

0%

NC

La computadora como ya se ha mencionado anteriormente se ha convertido en
una herramienta indispensable para las empresas, y en la actualidad el que mds
del 50% de los empleados cuenten con una representa clientes potenciales
para las empresas de capacitacién. En este punto es importante destacar que el
50% del que se habla, contempla a gente administrativa generalmente, sin
contar a gente de linea (obreros) que hoy dia requieren de una PC en su drea de
trabajo, no es compatible la idea de que la empresa en sus dreas, especialmente
las de sistemas estén a la vanguardia mientras que en la linea de produccién
sigan con su mismo equipo o si el; Sin embargo cabe mencionar que adn con la
falta de equipo las empresas suelen capacitar a la gente de linea por solicitud
del sindicato, pero ¢qué tan redituable es esta capacitacién si no practican lo
aprendido?
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Pregunta 5
¢Cuales son los paguetes de computo que se utilizan en la empresa por
las diferentes dreas?

Office 95y Office 97 Lotus Smart Office 4,2
Windows NT Suit

Las tendencias a los diferentes Software's varian de acuerdo a las tendencias
del mercado, como se puede apreciar en la gréfica y basdndonos en la
informacidn del Capitulo II la preferencia es obvia, las aplicaciones escritorio
de Microsoft son las mds demandadas por el mercado. El avance tan
apresurado que estdn teniendo las versiones comparado con la adquisicién de
estas por las empresas es de tomarse en cuenta, por ejemplo en estos
momentos ya salié al mercado la version nueva de Office (Office 98) y
observando ésta gréfica el que mds se utiliza actualmente es el Office 4.2,
tres versiones anteriores a la 98, pero se sigue la misma linea de Microsoft.
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Pregunta 6
¢Los Cursos mds sclicitados suelen ser?

Power Windows y Excel y Word Windows NT
P.Access, Word
Project.

Esta grdfica esta estrechamente relacionada a la anterior, se desprende que
de los paquetes de cémputo que se utilizan en la empresa serdn los cursos que
mds solicita el personal pero especificamente solicitan: hojas de cdlculo,
procesadores de palabras y aplicaciones de presentacidn, sin dejar fuera las
aplicaciones de Windows NT que se refieren a manejo y administracién de
Redes
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Pregunta 7
¢Usted requirid de cursos de cursos de capacitacion para el manejo de
estos paquetes?

80%

20%

SI

Con esta grdfica se demuestra que la capacitacién es sumamente solicitada, el
80% SI requirié de capacitacién para el uso de estos paquetes y sélo el 20%
NO lo requirié y es que en muchas ocasiones los usuarios se autocapacitan por

necesidad al tener en primera instancia el equipo y por lo tanto el Software, y
posteriormente la capacitacion.
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Pregunta 8
¢ Tiene delimitadas alguna de las siguientes variables para la
capacitacién anual?

9;‘7.
B7% @

N

\\\

.
.
BsI
B NQ

NN TN NN NN N

Periodos No. de Personas No. de Cursos

Se determina que las empresas suelen tener periodos para asignar capacitacidn
en informdtica tal vez por los propios antecedentes de éstas en cuanto a
cargas de trabajo que suelen ser a principios o mediados de afio, prever
cambios en Software y/o Hardware, o por cuestién presupuestal (asignar a
prioridades especificas que no son de capacitacidn en informdtica), pero no es
asi en cuanto al nimerc de personas y al nimero de cursos que estas dos
variables suelen ir en funcién del nimero de contrataciones, evaluacion de
puestos, rotacion de personal o cambios en las estrategias de las empresas etc.
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Pregunta ©
¢En qué casos su capacitacién es externa?

60%

27%

7% 7%

1 1 1
Cuando es  Cuando no se Cuando no se otros

mucha gente  cuenta tienen las
conpersonal instalaciones
capacitado

De esta informacién se puede entender que cuando el volumen de gente a
capacitar es poco tal vez la opcién es la capacitacién interna, buscando en los
departamentos a la gente que mejor maneja los paquetes o lo que es mds comin
recurriendo al drea de sistemas que suele ser la mejor capacitada en ésta drea;
por otra parte tal vez evitando la divisién del presupuesto de la empresa.

También se establece que la capacitacidn serd externa cuando no se cuenta
con las instalaciones adecuadas, esto es muy comiin si se consideran que la gran
mayoria de las empresas no cuentan con salas adaptadas para la capacitaciény,
en cambio las empresas que se dedican a éste rubro si, asi las empresas se
evitan la instalacién en cualquier drea de la empresa de una sala de capacitacién
y el cambio de lugar del equipo de cémputo.
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Pregunta 10
Si es externa (qué resultados ha obtenido de los empleados?

Motivacidn Resistencia al cambic  Incrementoenla
productividad

Las empreses han notado que la capacitacidn externa trae como consecuencia
en primer término el incremento a la productividad y en segundo la motivacién
de sus empleados dos factores que buscan las empresas dentro de sus
principales objetivos, perc también aparece un factor que destaca la
resistencia al cambio, y esto se podria deber e que cuando ye la gente domina
una aplicacién y en muchas ocasiones cedié parte de su jornada laboral para la
capacitacion de ésta, o esta aplicacién se adaepta perfectamente a sus
funciones, la aplicacién cambia y tiene que volver a aprender ya sea las nuevas
caracteristicas de la aplicacion ya manejada (versiones mejoradas) o una
totalmente desconocida.
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Pregunta 11
Si es externa ¢qué resultados ha obtenido en la empresa?

e
%
d
%
v
%
L
L

Ahorro de tiempo Competitividad otros

El 90% de las respuestas en esta grdfica fueron ahorro del tiempo, pero no
quiere decir que esto es lo que buscan las empresas al contratar a un
proveedor externo en capacitacién en informdtica, este porcentaje pudiera
indicar que el ahorro de tiempo es un pardmetro que suelen tomar en cuenta las
empresas para establecer proyectos y es esencial para el logro de objetivos.

Por otra parte la variable de “competitividad” aparece en un porcentaje
evidentemente menor al factor del tiempo, esto tal vez tenga que ver con los
proyectos integrales, en los que participan varios aspectos de la empresa y no
sélo capacitacion.
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Pregunta 12
¢Qué ventajas cree Usted que tiene la capacitacién Interna sobre la externa?

Estandarizacién Coordinacién de Cero Ahorro ($)
de capacitacidn Tiempos desplazamiento de
gente

La ventaja mds aceptada es "la estandarizacién de la capacitacion” con un 60%
de las respuestas esto se refiere a que la capacitacidn tendrd un estdndar y
que todos los participantes tendrdn la misma informacidn y en teoria en mismo
nivel de conocimientos, esto es favorable para las empresas porque cuentan con
punto de partida general para toda la gente capacitada. En segundo término
aparece con 20% de las respuestas el factor " Coordinacién de tiempos” esto al
parecer suele ser un problema comin cuando se piensa en contratar a un
proveedor externo, la poca adaptabilidad en fechas y herarios, cuando la
capacitacion es interna no existe este problema porgue la comunicacién y
coordinacién entre las diferentes dreas de la empresa con la de capacitacién
suele ser mds fdcil que con una empresa externa; y en tercer término el 13%
que corresponde al desplazamiento de la gente, esto implica gasto, riesgo vy
tiempo.
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Preguntc 13
¢Qué ventajas cree Usted que tiene la capacitacion externa sobre la interna?

2 33%

20%

13%

Rapidez enla Material de Valores  Instalaciones  Soporte
capacitacién apoyo agreados adecuadas
otorgado

El 33% corresponde a la rapidez en la capacitacién y esto va de la mano con el
“ahorro en tiempo" de la grdfica 11 (resultades que ha obtenido la empresa al
contratar capacitacién externa); al * material de apoyo” le corresponde el 27%
esto es muy importante porque cuando la capacitacion es interna generalmente
no se otorga un material del curse en cuestién y al que puedan referirse en
futuras ocasiones, esto implicaria que el drea de capacitacidn aparte de hacer
sus funciones cotidianas se dedique a la elaboracién de materiales de apoyo
para los cursos de capacitacion. El 20% corresponde a ‘instalaciones
adecuadas” que se relaciona con la grdfica 9 (¢en qué casos su capacitacién es
externa?) y la respuesta fue cuando no se tienen las instalaciones adecuadas.
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Pregunta 14
¢Tiene proveedor(es) externo(s) de capacitacién en informdtica actualmente?

§ 87%

MNAVAVANANANANAN

SI NO

€l 86% de las empresas actualmente cuentan con un proveedor de capacitacién
en informdtica por lo que nos demuestra que las empresas SI requieren de
servicios externos para apoyar sus proyectos. El otro 13 % contesté que NO
pero esta no indica que no se capaciten en informdtica, indica que su opcién no
esté en proveedores externos, y esto se podria deber a que recurren a gente
dentro de la empresa para tal fin, que alguna politica no lo permite (como
ocurre en algunas empresas extranjeras asentadas en el Estado) porque
prefieren aplicar la filosofia de! autoaprendizaje, o que acuden a los llamados
Freelance (instructores que trabajan por cuenta propia y que sus precias son
mds bajos que los de una empresa dedicada a la capacitacion), esta dltima
opcion requiere de mucha atencién a la hora de pensar en la propuesta de
establecer una empresa de capacitacidn en informdtica, porque el mercado
potencial se fragmenta: y por otra parte resultaria una fuga de instructores,
porque en el momento de que las empresas van a capacitarse les hacen
ofrecimientos de trabajo y en alguno de los casos los instructores acceden.
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Pregunta 15
¢Qué empresa (s) es (son)?

27%

Grupo ExecuTrain  ICM
Computode contestd

Esta grdfica nos da los nombres de las empresas de capacitacién en
informdtica mds demandadas por el mercado, posibles competidores de la
empresa a proponer y estas son Grupo Computedo, ExecuTrain, ICM e ICG.
Aqui hay dos factores a andlizar, en cuanto a la variable que obtiene mayor
porcentaje (33%), que son las empresas que no contestaron a la pregunta y
esto tal vez sea por la poca seriedad o el poco profesionalismo que le atribuyen
a la investigacién o por otro lado a la cuestién de los Freelance (pregunta
anterior).
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. Pregunta 16
¢Esta (s) Cubre(n) sus necesidades en este rubro?

93%

MNAVAVAVAVANANANAN

sI NO

La mayoria de las empresas encuestadas (93%) siente cubierta la necesidad
cuando la capacitacidn la dio un proveedor externo, esto quiere decir que los
pardmetros a calificar por parte de la empresa contratante son satisfechos;
por otra parte el 6% restante contesté que no cubre su necesidad, esto podria
ser por la capacidad de la empresa contratada, por el servicio que ofrece, o
porque no tiene la disposicién y adaptabilidad o porque no va con las politicas
de la empresa.
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Pregunta 17
¢Que es lo que busca en un proveedor externo de capacitacién en
informdtica?

N

13% 13%

RN

Ahorro en Ahorro en  Especialistas  Apoyo para  Soporte por
tiempo dinero profesionales  proyectos demanda

El 40% del total de los encuestados contestd que lo que busca en un proveedor
externo de capacitacion en informdtica es el ahorro de tiempo, dinero y
esfuerzo esto se traduciria tratar de optimizar sus recursos para que sea mds
rentable la contratacién de externos, asi como requieren de especialistas en el
ramo, porque si bien es cierto que el drea de sistemas puede apoyar estos no
cuentan con una formacion de instructores la cual requiere de capacitacidn
diddctica, docente y de entrenamiento.
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Pregunta 18
Cuando necesita proveedor externo de capacitacién en
informdtica ¢ddnde busca informacién?

60%

20%

13%
7%

Seccidn Amarilla Revistas Recomendacién Periddico
Especializadas

Si lugar a dudas la Seccidn Amarilla es la alternativa mds solicitada para la
blisqueda de informacién es la forma mds préctica de localizar direcciones,
opciones y teléfonos y es un documento con el que la gran mayoria de las
personas y/o empresas cuentan, por la que es una de las mejores opciones de
anunciarse, también como podemos observar las revistas especializadas son
otra opcién aunque se recurre menos a éstas en comparacién con la Seccién
Amarilla. Aqui aparece otra variable que es la recomendacidn, esta es
importante porque esta es una fuente muy confiable si tomamos en cuenta que
solemos fiarnos en el buen criterio de las personas que lo hacen porque ya
tuvieron la experiencia con la empresa en cuestion, aunque para fines de ésta
investigacidn no es aplicable pues es una empresa naciente.
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Pregunta 19
Cuando busca proveedor de capacitacién en informdtica, {cuales
son sus tres primeras opciones?

ExecuTrain ICM Gpo. Computodo

En esta gréfica confirmamos la respuesta de los encuestados en cuanto a sus
preferencias por alguna compafiia de capacitacién, por supuesto Grupo
Computodo, ExecuTrain e ICM son las tres empresas mejor posicionadas en el
mercado de la informdtica en el Estade. Cabe hacer mencién que ExecuTrain y
Grupo Computodo estdn dirigidas a la capacitacién a corporativos en cambio
ICM esta dirigida a personas fisicas pero sin cerrarse a la opcién de las
personas morales.

68



Pregunta 20
<Que centros de capacitacién en informdtica conoce?

33%

IcM ICG ExecuTrain Gpo. Gpo. TACC
Computodo

En esta grdfica siguen apareciendo las empresas que desde preguntas
anteriores se mencionan como son: ICM, ExeucuTrain, Grupe Computodo vy
ahora se adicionan ICG y Grupe TACC, por lo tanto esto es un indicador de las
empresas a las que se puede llamar competencia y a las que se le debe de poner
atencidn, revisar sus fortalezas y debilidades y hacer de éstas nuestros
diferenciadores; este es un aspecto que mds adelante se tratard con la tabla
comparativa de empresas.
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Pregunta 21
¢Por qué medio se entera de promociones por parte del proveedor?

47%

Otras;no  Via Fax Por Por correo  Todas las
las hay mensajeria Electrdnico anteriores

Por el porcentaje tan alto que obtiene el apartado de "otras; no las hay” (47%)
definitivamente se puede apreciar que no existen promociones por parte del
proveedor y si las hay es "via fax", que obtiene el 20% que es la manera mds
demandada por los vendedores encima de las nuevas formas de comunicacién
electrénicas como lo es el correo electrénico; por lo tanto, aqui podria
deducirse una fortaleza para la empresa a proponer.
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Pregunta 22
¢Cual es la que a Usted se le hace mds efectiva?

73%

Por el vendedor Via Fax

Definitivamente la venta persona a persona resulta ser la mds aceptada por los
clientes, el 73% de las respuestas fueron "por el Vendedor” puede expresarse
tal vez como, comunicacién efectiva e informacidn completa, aunque también un
medio electrénico aparece como otra opcién efectiva de enterarse de
promociones del proveedor, esto podria ser porque se suele enviar la suficiente
informacién para que el cliente pueda revisarla en el momento en que el decida,
y tomar una decisién cuando lo crea conveniente.
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Pregunta 23
¢Cuando es mds frecuente que haya promociones por parte del proveedor?

\\ X 6

Principios de A medio afio A finalesde Otras, no las
afio ario hay

Seglin las respuestas anteriores el 7% contestd que a principios de afio es mds
frecuente que haya promociones por parte del proveedor, el 20% contesto que
a mediados de afio, el 13% contestd que a finales de afio, y el 60% contesté que
no habia promociones en ninguna temporada del afio por parte de su proveedor.

Las promociones son un punto interesante a tratar pues demuestran las
temporadas altas o bajas en ventas, en este caso referente a las temporadas
bajas de capacitacién para las empresas de informdtica suelen ser a principios
o mediados de affo, y es en esas fechas donde el proveedor lanza sus
promociones, cuando las hay.
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Pregunta 24
¢Cual es la que mds se adapta a sus necesidades?

A medio afio A prinipios de afio A finales de afio

El 60% contesté que el periodo que mds se adapta a sus necesidades es a
finales de afio, el 20% contesté que a mediados de afio y el 13% contestd que a
principios de afio. Esta distribucidn de porcentajes se debe tal vez a que la
empresa se basa en elaborar los planes o proyectos de capacitacién de acuerdo
a las cargas de trabajo.
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Pregunta 25
¢Por que via es el contacto con el proveedor?

33%
33%
L1
27%
L1
"
L
d 7%
Teléfono Correo Fax Personal
electrénico

Las vias mds comunes para tener contacto con el proveedor son por medio del
teléfono y las visitas a las instalaciones del cliente, ambas obtienen el 33% de
las respuestas cada una, seguidas por el fax con el 27% y por dltime por el
correo electrénico con el 7% de las respuestas. La capacitacion es un servicio y
como tal es intangible por lo que en este tipo de negocio es importante la
presencia fisica del proveedor (vendedor) asi como el contacto directo con las
personas que toman decisiones.
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Pregunta 26
¢cudl es la que le agrada mds?

27% 27%

Teléfono Correa Fax Personal
electroénico

Contradictoriamente a lo que se estd expresando en la grdfica anterior las
formas de comunicacién de contacto con el proveedor son el teléfono y la
presencia fisica del vendedor y casualmente son las que menos agradan a los
clientes, que prefieren el correo electrénico y el fax, tal vez dos medios menos
personales, en los que la informacién se recibe y se analiza en tiempos
establecidos por el misme cliente y no cuando al vendedor se le ocurra hacer la
llamada o la visita.

Cabe sefialar que en estos momentos el Internet estd en auge, toda la gente
quiere fener acceso a los correos electrénicos para poder comunicarse con
personas en otros lugares del pais o del mundo o de la empresa, para investigar
un tema en especial, o para realizar transacciones o simplemente para estar en
a la vanguardia; pero no todas las empresas cuentan ya con una internet o
intranet, solo es cuestién de tiempo para que esto sea generalizado.
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Internet: Red mundial de comunicacidn, contiene a la World Wide Web

Intranet: Cuando se utiliza el mismo concepto de Internet, hacia el interior de una empresa.




Pregunta 27
¢Con que frecuencia prefiere el contacto con el proveedor?

Cada tres semanas Cada cuatro semanas  Otras, lo buse
cuando lo necesito

Esta pregunta es interesante porque nos habla de que tanto prefieren las
empresas e! contacto con el proveedor de capacitacién en informdtica y es
realmente importante el porcentaje de éstas que respondieron que cada cuatro
semanas esto significa cada mes un lapso de tiempo considerable para analizar
la informacién, hacer una programacién y tomar una decisién; el 40% restante
se dividié de igual manera entre dos factores "cada tres semanas” y, *otras lo
busce cuando lo necesito”.
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Pregunta 28
<Qué tan importante es la imagen del vendedor para Usted?

NN N NN NN

Mucho Poco No es importante

La imagen del vendedor resulta una buena estrategia de mercadotecnia si se
sabe aprovechar, esta grdfica nos demuestra que para el 80% de la gente que
se’ encarga de tfomar decisiones de capacitacién en informdtica y que
usualmente son las que atienden a los vendedores, resulta ser muy importante
ésta es parte de la imagen que tiene la empresa. El 20% restante resulta poco
importante o nada importante,

Revista Net 1997.



Pregunta 29
-¢Cuales son los pardmetros que toma en cuenta para calificar la capacitacién en
informdtica por parte de un proveedor externo?

-

20%

=

N
N

&8

8

L I
Material de  Instructor Instalaciones  Duracién Valores

apoyo agregados

Los pardmetros a calificar por parte del servicio que otorga un proveedor de
capacitacién en informdtica son variados dependiendo de ésta, pero para las
empresa encuestadas el apartado que corresponde al “material de apoyo®
obtiene el 33% el mayor porcentaje de la grdfica, esto quiere decir que es
importante que las empresas cuenten con un material bien elaborado y que
cumpla con todos los objetivos establecidos en un principio, le sigue a este
porcentaje el apartado de “instalaciones” con un 27% y esto nos demuestra que
el lugar de imparticién del curso es de mds atencién que los "conocimientos del
instructor”, "valores agregades” y la “duracién del curso” que obtienen el 13% y
el 20% y el 7% respectivamente.

Revista Net 1997.
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Los pardmetros mds importantes para las empresas son sin duda las mismas que

toman en cuenta para su calificacidn,
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CAPITULO IV




CcAPITULO 1V

PROPUESTA DE LA EMPRESA IDEAL DE CAPACITACION EN

INFORMATICA EN LA CIUDAD DE SANTIAGO DE QUERETARO

| 4.1 MISION

La Misién de DYLAN es apoyar a los clientes al cumplimiento de sus objetivos a
través de los servicios de capacitacidn continia y de alta calidad pare el
incremento constante de la productividad de sus empleados.

| 4.2 0BIETIVO

El objetivo de DYLAN serd buscar un nicho en el mercado de la capacitacién en
informdtica dirigida a la mediana y grande empresa especificamente a los
niveles jerdrquicos medios y operativos, en Querétaro y sus alrededores.

| 4.3 COMPETENCIA

DYLAN podria tener como competencia algunos de los que mds participacidn
tienen en el mercado segin la encuesta son: Grupo Computodo, ExecuTrain,
ICM e ICG.

| 4.4 DIRECCION DE DYLAN

La Direccién de DYLAN ird enfocada directamente a la bulsqueda del
crecimiento constante a través de la captacién de clientes, DYLAN estard
dedicada dnicamente al negocio del entrenamiento y soporte de computadoras
personales.

El principal propésito de operacién de DYLAN serd trabajar con los clientes en
el desarrollo de programas de capacitacién, que ayude los empleados a utilizar
la tecnologia de las computadoras eficazmente para que favorezea el
incremento de la productivided de cada uno. Para lograr éste objetivo nos
basaremos en la fuerza del mercado especificamente Queretanc que estd
alentando a una consolidacién del negocio de la instruccién de la computadora;
por lo tanto DYLAN tiene prospectado extenderse en tres direcciones:
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45 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

DYLAN
ZONA
QUUERETARO
ZONA
PERIFERICA
ZONA
gaJto
Zona Local:

Ciudad de Querétaro.

Zona periférica:
Abarcado los municipios de San Juan del Rio, Tequisquiapan, Pedro Escobedo,
Corregidora y El Marqués.

Zona Bajio:

Guanajuato, San Luis Potosi, Zacatecas, Michoacdn, Aguascalientes, Hidalgo.

| 4.6 TIPO DE EMPRESA |

DYLAN estard constituida como Sociedad Civil, cae en el rango de la
Microempresa, y estd estructurada de la siguiente manera:
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[4.7 ESTRATEGIA DE ADMINISTRACION DE RECURASOS HUMANOS |

DESCRIPCIONES DE PUESTOS

UN GERENTE GENERAL

La posicién del Gerente General es la de responsabilidad del buen
funcionamiento de la empresa. Dentro de sus funciones estd el desarrollo de
presupuestos de gasto y ventas para que el negocio llegue a sus metas. El
Gerente General trabaja en conjunto con el Gerente de Operaciones y el
Gerente de Ventas coordinando los proyectos de ventas y el mantenimiento del
alto nivel del servicio para la satisfaccién completa del cliente, asi come lograr
un saludable ambiente laboral y motivacién de los empleados.

- Contratacién de Planta; se le pagard Quincenalmente -
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UN GERENTE DE OPERACIONES

El Gerente de Operaciones le reporta directamente al Gerente General, y su
funcién principal es la de coordinar y manejar todas las actividades de
entrenamiento de la compaiiia, como son: reclutando, entrevistando y
contratando a prospectos para instructores; la responsabilidad de capacitar a
los entrenadores en los nuevos paquetes (software's), coordinando y evaluando
a los instructores, trabajondo con los entrenadores para el desarrollo de
mejores técnicas de presentacién; coordinando las instalaciones y el
mantenimiento del software y del hardware asi como la clasificacién de

manuales; conforma todas las reglas y requerimientos que se deben de seguir
en su departamento.

- Contratacién de Planta; se le pagard Quincenalmente -
UN GERENTE DE MERCADOTECNIA

El Gerente de Mercadotecnia reporta directamente al Gerente General y
dentro de sus principales funciones esta la de coordinar todo lo referente a
los requerimientos de ventas, coordina y calendariza las entrevistas con los
fabricantes (software), mantiene un inventario de los materiales, establece
nuevos contactos de clientes, analiza y proporciona resultados de campafias de
publicidad, atiende a todas las demandas de los vendedores en cuanto a sus
herramientas de ventas, actda como enlace entre el departamento de ventas Yy
el resto de la compafiiia, se mantiene al tanto de las variantes del mercado.

- Contratacién de Planta; se le pagaréd Quincenalmente -

UN GERENTE DE FINANZAS

Reporta directamente al Gerente General, y sus principales funciones son:
conforma las reglas y los lineamientos requeridas por la empresa dentro de su
departamentec las de llevar el control de los aspectos contables y financieros
de la organizacién; elabora los resultados de las declaraciones financieras y las
contables; lleva el control del flujo de dinero para el pago oportuno de
facturas, coordina e! manejo del crédito y la cobranza, mantiene un exacto
registro de los recursos fijos: lleva el control de la némina, del pago al Seguro

83



Social. Estdn bajo su responsabilidad las adquisiciones de activos fijos. Asigna
presupuestos para proyectos.

- Contratacién de Planta; se le pagard Quincenalmente -
UN GERENTE ADMINISTRATIVO Y DE PERSONAL

Reporta directamente al Gerente General y sus principales funciones radican
en la coordinacion de los procedimientos administrativos asi como en el
reclutamiento y seleccién de personal, también se encarga de elaborar los
manuales de organizacidn y de procedimientos, coordina todas las actividades
relacionadas con la capacitacién de los empleados, elabora los planes de
carrera para los empleados asi como proyectos para elevar la productividad:
determina rangos salariales, compensaciones y lleva el control de las
calificaciones de desempefio; propone asignaciones de actividades, mantiene
una estrecha comunicacidn con los Gerentes de cada drea para detectar
necesidades y trabaja en conjunto con el Gerente de Mercadotecnia para la
coordinacion del plan de mejora continua. Es responsable de la asignacidn de los
activos fijos.

- Contratacién de Planta; se le pagaré Quincenalmente -

UN GERENTE DE VENTAS

El Gerente de ventas reporta directamente al Gerente Genera!l y su funcién es
ka coordinacidn y programacion de las ventas y prospeccién de nuevos clientes y
trabaja en conjunto con el Gerente de Mercadotecnia; llevar un control
mensual de las ventas por cada uno de los vendedores y en su conjunto, es
responsable de mantener y dar sequimiento a las cuentas existentes, proveer a
los vendedores de todas las herramientas para la ejecucién de su trabajo,
crear planes y estrategias de ventas, trabajar en coordinacién con el Gerente
de Operaciones programando y calendarizando los curses y los eventos
especiales dentro y fuera de la empresa, evalla y califica a los vendedores,
debe de mantener los estdndares, reglas y procedimientos establecidos por la
empresa. Andlisis del estado de los clientes para adapta estrategias y
procedimientos especificos de capacitacién.

- Contratacidn de Planta; se le pagard Quincenalmente -
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UN ASISTENTE DE DIRECCION

Reporta directamente al Gerente General y su principal funcién es la
coordinacién de la oficina y las operaciones administrativas dentro de ellas,
atiende directamente los mensajes al Director General, programa sus citas,
ordena la mensajeria y documentacién dirigida al Gerente General, coordina las
juntas con los Gerentes de cada drea, se encarga de las compras de los
suministros de la oficina (papeleria, herramientas de trabajo etc.), elabora los
reportes generales de ventas, elabora presentaciones.

- Contratacién temporal por tres meses, después de ese periodo si lo
acredita, serd contratacién de planta; se le pagara Quincenalmente -

UN ASISTENTE DE FINANZAS

Reporta directamente al Gerente de Finanzas y dentro de sus principales
funciones son: el apoyo en la organizacién al Gerente del drea y al Contador,
archivo, control y organizacién de documentacién, elabora fos registros
contables y financieros, maneja la caja chica; se encarga de la entrega de’la
némina, elabora reportes y presentaciones, da mantenimiento al inventario de
activo fijo, factura y alimenta la base de datos de la facturacidn,

- Contratacién temporal por tres meses, después de ese periodo si lo acredita,
serd contratacidn de planta; se le pagard Quincenalmente -

UN ASISTENTE ADMINISTRATIVO Y DE PERSONAL

Reporta directamente al Gerente Administrativo y de personal, y se encarga
de llevar el control y archivo de la documentacidon de! drea, elabora reportes,
mantiene la agenda del Gerente Administrativo para citas con posibles
candidatos, y gente de la empresa: captura y hace correcciones en su momento
de los manuales de organizacién y procedimientos, se encarga de la bdsqueda
de proveedores, lleva una estrecha comunicacién con los empleados para
detectar necesidades de capacitacién y poder llevar los diferentes controles
que requiere el drea de cada uno de los empleados: y da apoye a los diferentes
departamentos con respecto a ésta drea.
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- Contratacién temporal por tres meses, después de ese periodo si lo acredita,
serd contratacién de planta; se le pagard Quincenalmente -

UN ASISTENTE DEL AREA DE MERCADOTECNIA

Reporta directamente al Gerente de Mercadotecnia y sus funciones son: apoyo
a las funciones propias del departamento, dar las confirmaciones de las citas y
calendariza cuando son necesarias, elabora el inventario de materiales, lleva un
control de los documentos, mantiene y alimenta la base de datos de los
clientes, atiende las llamadas y envia informacién cuando se le requiere; ayuda
a elaborar presentaciones; elabora la orden de los pedidos de materiales y lleva
el control de éstos, ordena y asigna 1os materiales de curso.

- Contratacidn temporal por tres meses, después de ese periodo si lo acredita,
serd contratacién de planta; se le pagard Quincenalmente -

UN ASISTENTE DEL AREA DE VENTAS

Reporta directamente al Gerente de Ventas y su principal funcién es el apoyo a
los vendedores en cuanto a la elaboracion de reportes, llamadas para la
confirmacién de citas con los clientes, elaborar y enviar confirmaciones de
cursos, llevar el control de éstos y hacérselos llegar a la persona responsable
de darlos de alta, atender al cliente cuando los vendedores no se encuentran y
si se requiere enviar informacidn al cliente, elabora los reportes de ventas de
cada uno de los vendedores. Lleva el control de los reportes que se le entregan
a cada cliente sobre el sequimiento de los cursos.

- Contratacién temporal por tres meses, después de ese periodo si lo acredita,
serd contratacién de planta; se le pagard Quincenalmente -

UN ASISTENTE DEL AREA DE OPERACIONES

Reporta directamente al Gerente de Operaciones y su principal funcién es
llevar e! control de la asignacién de los instructores a los diferentes cursos,
llevar el récord de éstos, atender y canalizar las llamadas de solicitud de
asistencia y apoyo por parte de los clientes, alimentar la base de datos de los
certificados de los cursos asi como imprimirlos y entregdrselos a los
participantes, mantener la documentacién en orden, elaborar informes
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mensuales de las actividades de los instructores. Dar de alta los curses con
previa autorizacién del Gerente.

- Contratacién temporal por tres meses, después de ese periodo si lo acredita,
serd contratacién de planta; se le pagard Quincenalmente -

CINCO INSTRUCTORES

Los instructores reportan directamente al Gerente de Operaciones y su
principal funcidn es la de instruir y dar soporte a los clientes a través de
métodos de instruccidn actuales y de alto nivel siguiendo los estdndares
preestablecidos por la compafiia; mantenerse ai dia de los cambios en las
tecnologias y la intreduccién de nuevos productos de softwares: deben de
mantenerse en constante capacitacién en cuanto a métodoes de entrenamiento;
prepardndose anticipadamente para sus cursos, dar soporte al cliente cuando
éste lo requiera, cumplir con los requerimientos administrativos (evaluaciones,
reportes, listas de participantes etfc.), asegurarse antes de cada inicio de curso
que e! equipo estd en perfectas condiciones para iniciar, notificar acerca de los
comentarios relevantes de los participantes asi como de dar una breve
explicacién a los alumnos de los demds servicios y cursos con los que cuenta la
empresa.

- Contratacion por evento: se le pagard por horay al final de cada evento -
TRES REPRESENTANTES DE CUENTA

Llamados cominmente Vendedores reportan directamente al Gerente de
Ventas, y su principal funcién es llevar a cabo la venta de servicios de
entrenamiento, asi como incrementar la cartera de clientes, presentacién de un
reporte semanal de sus visitas y de sus ventas, trabajar en conjunto con el
gerente de ventas para elabarar proyectos con clientes nuevos o ya existentes,
mantener al Gerente de Mercadotecnia enterade de sus requerimientos.
Elaboracién de cotizaciones y propuestas especificas de proyectos de
capacitacion.

- Contratacién de Planta; se le pagard Quincenalmente la némina y las
comisiones al final de cada mes -
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UN CONTADOR

Reporta directamente al Gerente de Finanzas y dentro de sus funciones estdn:
la elaboracién de los reportes contables de la organizacidn, elaboracidon de los
estados de resultados, determina el monto de los salarios de cada uno de los
empleados. Organiza y administra los documentos de los clientes para
cotejarlos y apegarse a los procedimientos contables, captura la
contabilizacidn, hace un desglose de cuentas para calcular los impuestos,
elabora el Estado financiero, calcula las retenciones de los empleados (pago del
Seguro Social, crédito al INFONAVIT, checa que las facturas recibidas
contengan los datos correctos: elabora las declaraciones informativas al fisco
(IVA., ISR, ISP.T. etc), hace los amarres correspondientes y hace el
ajuste semestral.

- Serd externo, se le pagard por honorarios -
UN COORDINADOR DE CREDITO Y COBRANZA

Reporta directamente al Gerente de Fianzas y trabaja en conjunto con el
Contador y dentro de sus principales funciones estdn: El cobro de facturas y
mantenimiento de la cartera saludable, llevar un registro de la cartera vencida,
tener el control de las fechas de pago, elaborar reportes del estdtus de cada
cuenta, visita a clientes para la cobranza, entrega facturas a los clientes y
lleva una estrecha comunicacién con la gente encargada de compras con los
diferentes clientes.

- Contratacién de Planta; se le pagard Quincenalmente -
UN INVESTIGADOR DE TECNOLOGIA

Reporta directamente a! Gerente de Mercadotecnia y dentro de sus principales
funciones estd la de elaborar y actualizar los manuales de cursos, estd en
constante comunicacién y coordinacién con los proveedores de Impresion,
mantenerse en al dia en cuanto a los cambios en la tecnologia y nuevos
software's,

- Contratacion de Planta -
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UN MENSAJERO

El mensajerc serd quien se encargue de hacer todas las entregas de
. documentacién y/o paqueteria a proveedores y/o clientes, asi como las compras
de la mercancia inmediata indispensable, realiza todos los movimientos
bancarios que no requieren de una autorizacién especial, debe de mantener las
dreas comunes en orden y limpieza. Reporta directamente a la Asistente de
Direccidn.

- Contratacién temporal por tres meses, después de ese periodo si lo acredite,
serd contratacién de planta; se le pagard Quincenalmente -

4.8 TABLA DE SUELDOS
**SUELDO NOMINAL MENSUAL NETO
1 Director General $ 12,000.00**
5 Gerentes de drea $ 7.000.00**
4 Asistentes de drea $ 150000 **
1 Investigador de Tecnologia $ 4,000.00**
3 Vendedores $ 2,500.00** + Comisién 3.5% sobre venta
1 Soporte de Ventas $ 1,000.00**
5 Instructores $ 40.00 por hora
1 Contador $ 5,000.00 Por honorarios
1 Mensajero $ 750.00**
22 $ 33,750.00 (sin contar las horas de instructor)
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4.9 ESTRATEGIA DE VENTA

La estrategia de ventas va enfocada especificamente al drea de ventas,
incluyendo al Gerente, a los ejecutivos e incluso al soporte, ésta va a
comprender capacitacion constante;

Para el Gerente en:

= Administracion de proyectos

= Administracion por objetivos

* Relaciones publicas

« Coordinacién y administracién de personal
= Deteccién de necesidades

Para los Ejecutivos de Cuenta:

= Deteccion de necesidades

= Cierres de proyectos

* Prospeccidn de clientes

= Atencion a clientes

s Actualizaciones en los software's

Para el soporte de ventas:

= Atencidn a clientes
s Archivo
= Capacitacion informdtica

La Estrategia comprende también delimitacion de zonas, éstas, en la capital
serdn:

- Parque Industrial Bernardo Quintana

- Corredor Industrial Benito Judrez

- Fraccionamiento Industrial los Molinos

- Zong Centro

- Fraccionamiento Industrial San Pedrito Pefiuelas
- Parques Industriales

- Fraccionamiento Industrial la Montafia
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- Santa Rosa Jalregui
- Zona Industrial Balvanera

En el Bajio serdn los Estados de:

San Luis Potosi
Zacatecas
Michoacén
Hidalgo
Guanajuato
Aguascalientes

Y en la zona periférica:
San Juan del Rio

Pedro Escobedo
Corregidora

El marqués

A cada uno de los vendedores se les asignardn zonas las cuales deberdn de
hacer presencia.

| 4.10 ESTRATEGTA DE MERCADOTECNIA

La estrategia de mercadotecnia serd bdsicamente enfocado al mercado
industrial.

Se tendrd un anuncio en la Seccién Amarilla, para este anuncio se hard un
contrato anual; en la seccién en la que estard serd en el apartado de
capacitacién de personal, seminarios y sistemas, en el apartado de capacitacién
para industriales y empresarios, en el apartado de capacitadores industriales,
en el apartado de escuelas e institutos de computacién, escuelas, y en el
apartado de institutos y universidades. El costo por anuncio a una sola tinta en
tamafio de 1/9 de pdgina es de $ 2,725.00 + IV.A. + el 13% por financiamiento.

Otra forma en de darse a conocer es a través del anuncio en El Diario de

Querétaro (e! mds leido en la capital) en la seccién del Aviso Oportuno, este
anuncic serd contratado cada lunes del mes, en el primer y dltimo trimestre del
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afio, que es cuando las empresas necesitan por una parte, hacer su
programacién de capacitacién, y por otro lade cuando se libera el presupuesto,

El costo de estos anuncios serd de $ 180.00 +I.V.A. por dia en tamafio de 1/16
avo. de pdgina, esto serd en nuestro plan la cantidad de $ 4,968.00

También en DYLAN se considerard que el medio electronico es un buen canal
para que las empresas busquen informacién de empresas de servicio en
informdtica por lo que se trabajard para crear una pdgina WEB propia, donde
se presentardn antecedentes de la empresa asi como los servicios que tendrd
y los cursos disponibles, se presentard también una tabla general de precios,
cabe sefialar que dependiendo del proyecto es el costo, por lo que la tabla
solamente les dard un pardmetro de los costos se manejardn.

El costo del Disefio de la pdgina es de $ 600.00 y la publicacién de ésta tiene
un costo de $ 720.00, este es en plan semestral, y la conexidn en Internet es
de $ 350.00 por 120 hrs. Todos estos precios no incluyen IV.A.

Las revistas especializadas en el tema de la computacién son una buena opcién
para la promocién y la propaganda, por lo que se contemplaré obtener una
inscripcién mensual y/o anual donde se publicardn anuncios de publicidad y
algunos articulos que hardn referencia a los servicios. Algunas de las revistas
elegidas para tal fin son: “Soluciones avanzadas, tecnologias de informacion y
estrategias de negocios” publicacién Quincenal, el precio por publicacién en %
pdgina en un solo evento es de $ 18,780.00 mds IV.A.. “Computer Reseller
News, el periddico del canal de distribucidn”; publicacién mensual, el precio por
publicacién en 1 columna en un solo evento es de $ 16,100.00 mds IV.A; "PC
Semanal, EI semanario de computacidn personal”, publicacién semanal el precie
por publicacién en 1/4 pdgina en un solo evento es de  $ 4,060.00 mds IV.A.;
" NET@ £l medio de las comunicaciones °, publicacidn catorcenal; el precio por
publicacién en 1/8 pdgina en un solo evento es de $ 6,013.00 mds LV.A.

Existe dentro de la estrategia de Mercadotecnia hacer presencia en la
Secretaria de Desarrollo Econdémico, dentro de esta secretaria existe el
Departamento de Difusién y promocién industrial en el que las empresas
proporcionan sus datos generales como giro, direccidn, teléfono, principal
actividad, principales productos o servicios, Director, éste servicio es gratuito
y lo puede consultar o adquirir cualquier persona fisica o moral.
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Como se pudo observar el las encuestas los clientes prefieren un servicio
personalizado, esto quiere decir que la estrategia serd a través de los
Ejecutivos de cuenta quienes serdn los encargados de dar a conocer la empresa
a través del siguiente procedimiento:

Investigacidn de las diferentes empresas existentes en la cuidad asi como en
los estados comprendidos en el bajio, y/o a través de directorios telefénicos,
periddicos o haciendo un recorrido fisico, teniendo contacto con
CANACINTRA (Cémara Nacional de la Industria de la Transformacién) asi
como con la Secretaria de Desarrollo Econémico, esto con el objetivo de contar
con el nombre de las empresas para posteriormente:

elaborar una cartera de clientes, asigndndose a cada vendedor zonas
especificas para cubrir el territorio que se planted, hacer llamadas telefdnicas

para tener el dato de quien es el responsable de la toma de decisiones en el
nr'e.a de capacitacién.

para continuar con la concertacion de la cita y la presentacién de la empresa.

Otra forma serd:

El envio de informacién general de la empresa por medio del mensajero,
cuando éste tiene una entrega o reciba alguna documentacién él dejard ia
informacién documentada de las empresas que se encuentren en una lista que
se obtiene de la base de datos de clientes potenciales elaborada por el
Gerente de Mercadotecnia, delimitada por zonas. '

También en las instalaciones de DYLAN se encontrardn tripticos informativos
que los asistentes a los cursos podrdn tomar y enterarse de los servicios y
cursos disponibles.
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[ 411 REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS Y SALAS

REQUERIMIENTOS DE HARDWARE

Los requerimientos de Hardware en las aulas de DYLAN serdn los siguientes:

11 computadoras, 10 para estudiantes y 1 para el instructor.

Es recomendable que sean de la marca IBM o HP Pentium o 486 con 2
megabytes en RAM y con 30 o 60 megabytes en el disco duro, con disk drive de
3 3" y que corra en el Windows 95, se sugiere que todas las computadoras y
las impresoras sean de la misma marca para no tener ningiin tipo de problemas
a la hora de la instalacién o el manejo de éstas. Se recomienda e! monitor a
color por varias razones. las ventanas de trabajo se ven mejor en color, se ve
mds profesional y son solamente un poco mds caras que los monitores
monocromdtices. Deben de contar con un Mouse para su manejo mds prdctico.

Todos las aulas deben de contar con un aparato de proyeccién, y la mejor
seleccidn seria un cafién o en su defecto podria ser un datashow, de ésta forma
la instruccién es mds prdctica al estar observando en dos planos, y se sigue mds
en detalle lo que instructor va indicando.

Debe de contar con una impresora LaserJet Hewlett Packard o IMB Ldser, un
Mdédem para la comunicacién.

También dentro de los requerimientos estd el cableado, que tiene que ser
suficiente para conectar de forma simple a las computadoras y conexarlas

para que estén en red.

Todas las mdquinas deben de tener un protector para mantenerlas en buen
estado.

REQUERIMIENTOS DE SOFTWARE
Los requerimientos del Software son especificamente los que se utilizardn
para la imparticién de los cursos y estos serdn a través de la compra de las

licencias correspondientes, en el caso de DYLAN se compraran las de:

Office 95 (Windows, Word, Excel y Power Point)
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Office 97 (Windows, Word, Excel y Power Point)
Project

Access

Windows NT 4.0

Tomando en cuenta que la empresa no necesariamente tiene que ser un Centro
Autorizado de Programas de Entrenamiento puede adquirir cualquier Software
y utilizarlo como ésta lo necesite. Por otra parte si la empresa lo requiera
puede solicitar la Autorizacion del Fabricante y con esto le traerd las
siguientes ventajas:

Se reciben descuentos por parte del fabricante
El fabricante da soporte a la empresa Autorizada
La empresa puede utilizar el Logotipo del Fabricante.

La empresa interesada tiene beneficios de parte del fabricante como la
publicidad, promocionales etc.

2 O ¢

¥+ También puede participar en los eventos organizados por el fabricante
como conferencias y seminarios donde se presentan los nuevos avances,
precios de los software’s, etc.

REQUERIMIENTOS DE MOBILIARIO PARA SALAS Y OFICINAS

Los requerimientos para amueblar DYLAN deben de ser las mismas en sus tres
dreas: Salas, oficinas y recepcidn y dreas de descanso. Todas las éreas deben

de lucir confortables y profesionales, especialmente las dreas atencién a
clientes,

La seleccién de los muebles debe de apreciarse de estilo contempordneo sin
perder cierto toque tradicional.

Para el érea de recepcidn se requiere:

s Escritorio

¢ Silla secretarial

+ Uno o mds lovesteats

¢ 4 Sillas

» 2 Mesas para drea de cafeteria
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Para el drea de oficinas se requiere:

o Escritorio y Teléfono para cada uno de los empleados.

¢ Computadora para los empleados que su trabajo lo requiera.

e 2 Impresoras conectadas en red

 Sillas de escritorio para cada uno de los empleados

» Silla para invitados por cada escritoric

s Credenza con cajones para cada uno de los empleados
Archivero para cada uno de los empleados

s | Estante general para libros o carpetas

Para el drea de salas (serdn 4 salas) se requiere:

s 6 mesas por cada sala

¢ 11 sillas anatémicas por cada sala

s Un pizarrén blanco por cada sala

* Impresora para comin para las 4 salas
» Aire acondicionado en cada sala

MATERIALES DE CLASE

Para que el curso se lleve a cabo de una forma conveniente y el participante
sienta apoyo y confort es recomendable que cada aula cuente con:

» Un materia! (manual) para sequir al entrenador en sus instrucciones.
» Discos de 3 1" para guardar sus ejercicios para futuras pricticas.
» Tend Cards (tarjetas para anotar su nombre)

> Ldpiz y hojas para sus anotaciones.

REQUERIMIENTOS PARA EL EQUIPAMENTO DE LA OFICINA

UNA COPIADORA: la fotocopidora es necesaria en cualquier oficina.

UN SISTEMA TELEFONICO:; (conectado a Internet). servicio, capacidad y
expansién lo dard este medio de comunicacién.

UN FAX; para la transmisidn de informacién de forma inmediata.
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DOS IMPRESORAS; conectadas en red para acceso de fodos los usuarios.

{ 4.12 PLAN DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

DYLAN se constituird como Sociedad Civil, la base para arrancar el negocio
serd con un capital inicial de $ 200.000.00 que invertirdn S capitalista que se
empleard en Impuestos, permisos, sueldos, Derechos de autor, Honorarios,
Espacio de oficina, Servicio telefonico, Sequro del negocio, Seguro de los
empleados, Suministros de oficina, Gastos misceldneos, Mobiliario, Equipo de
computo, Equipo de oficina: (fax, copiadora, aparatos telefénicos), estrategia
de mercadotecnia (anuncios publicitarios y tripticos, etc.).

Partiendo de los gastos que se generan por la propia operacidn, para iniciar
actividades se basard, para las cotizaciones, en la siguiente tabla que calcularé
la utilidad sobre la venta y serd tomando las siguientes variables:

Costo por persona, No. De personas, Costo por silla, Duracidn del curso, Dias de
curso, Precio por hora de instructor, Cantidad de manuales, Precio por manual,

Sala (luz, renta, agua etc.) Refrigerio para los descansos, Vidticos (para
instructores cuando se requiera), Comision.

Al precio total de! curso se le restard la suma de los costos quedando de la
siguiente forma:
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Costo por persona

A proponer,

No. de personas

Nimero de participantes asistentes al curso.

Dias de curso

Duracién en dias del curso.

Duracién en horas

Duracién en horas del curso.

Instructor

El sueldo del instructor se multiplica por la
duracidn del curso; porque a éste se le paga por
hora.

Cantidad de manuales

Depende del nimero de participantes.

Precio de! manual

Asignado por el proveedor de éstos, multiplicado
por la cantidad de manuales.

Break (refrigerios: café,
galletas, pan, refrescos,

Costo del Break multiplicado por el nimero de
participantes y éste multiplicado por el nimero

té, etc.) de dias del curso.

Sala Costo del mantenimiento de la sala (luz,
mdquinas, costo por silla, efc),

Vidticos En caso de que al instructor lo tengamos que

trasladar al lugar del curso, (hotel, transporte,
comidas).

Comisién por venta

Costo total del curso multiplicado por el
porcentaje de la comisién.

Precio total del curso

Costo por personas multiplicado por el ndmero
de personas.

Gastos

Todos aquellos conceptos que originen un gasto.

Costo de! curso

Precio total del curso menos los gastos

Porcentaje de utilidad

Precio total del curso entre los gastos
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| 4.13 DIFERENCIADORES

Los diferenciadores de DYLAN bdsicamente serdn dos, especializacién del
servicio, personalizacién del plan de capacitacién y soporte post-curso.

ESPECTIALIZACION DEL SERVICIO

Especializado (nicamente en la capacitacién para el manejo de paquetes
computacionales. No se involucra en la venta de equipo o de paqueteria, el dnico
objetivo es en la capacitacion en informdtica en aplicaciones de escritorio;
Windows, Word, Excel, Power Point, Access, Project.

Se tiene muy bien definido el mercado potencial, éste serd los mandos medios y
operativos, como lo son los jefes de departamento, las secretarias, las
asistentes, los operadores etc.

La mayorfa de las empresas se enfocan solamente a los altes medios, a la
capacitacién técnica de alto nivel y como relleno a las aplicaciones de
escritorio; DYLAN no, solamente serd sobre una sola linea.

PERSONALIZACION DE LA CAPACITACION Y SOPORTE POST-CURSO

Personalizar el plan de capacitacién de los clientes para que lleguen a sus metas
especificas y no solo por cumplir el requisito de capacitar por capacitar, ese es
el objetivo, enlazarlo con una productividad constante. .

El dar consultoria y/o asesoria sobre el mejor camino para la implementacién
de un plan estratégico de entrenamiento continuc es fundamental: DYLAN
pretenderd introducir a las empresas la idea que la mejor tecnologia es la que
tienen actualmente si se saca el 100% de provecho a ésta, lo anterior porque
a través de las estadisticas nos hemos percatado de que las empresas tardan
mds tiempo en la negociacién de la compra de un software que en saberlo
utilizar; los instrumentos de trabajo y aplicaciones de sistemas son cada dia
mds complejos, entonces cuando en una empresa decide adquirir uno de estos
complicados instrumentos se tiene la necesidad de capacitar al personal para el
manejo de esta herramienta; entonces comienzan otros problemas
suplementarios que no se han contemplado: asi por ejemplo las secretarias en
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vez de capacitarse en ortografia y redaccién se la pasa en cursos de
capacitacién de procesadores de palabras.

Hoy en dia se han invertido muchos recursos de casi todos los organismos en la
migracién de un sistema a otro, se ha invertido en la actualizacién del equipo,
en el software y en la capacitacién del personal al nuevo ambiente, pero en la
etapa de transicién hay muchas interrupciones del proceso de trabajo.

Sin embargo el nuevo ambiente en la utilizacién cotidiana no ofrece mayores
ventajas, esto es que las secretarias siguen escribiendo con las mismas faltas
de ortografia, sin estilo de redaccién, pero, en Windows 95. Esto no pasa
solamente con las secretarias, pasa con toda la erganizacidn, olvidan la misién
fundementa! de su trabajo. Claro que es indispensable la capacitacion, ¢pero
que tanto beneficio se obtiene cuando es tan variante?.

Si bien es cierto a las empresas de capacitacién por un lado les conviene por la
demanda de capacitacién pero por otre lado gastan al mismo ritmo que sus
clientes en actualizacidn.

La propuesta de DYLAN en este sentido serd, apoyar al cliente en su
capacitacién de informdtica y darle seguimiento a ésta, llevande controles de
mejoramiento de técnicas, de habilidades, de aprovechamiento, con el andlisis
personalizado de la necesidad que existe en la organizacién: para cada puesto,
para cada nivel, para cada periodo, para cada proyecto, se necesite una
planificacién especial, no se cree en las generalidades, esto va de la mano con el
soporte post-curso, que es otro diferenciador de DYLAN, que no solamente
ayudard en las finanzas de la empresa sino @ un drea bien especifica de ésta: El
Departamento de Sistemas.

A los informdticos les pasa lo mismo que a las secretarias, con el afdn de tener
el dltimo de los adelantos en sistemas operativos se la pasan migrande de la
noche a la mafiana olvidando la misién fundamental que es ofrecer a los
usuarios la informacién justo cuando se necesita, pero aparte de esto cuentan
con otro problema la solicitud constante por parte de los usuarios para apoyar
y solucionar los problemas que tienen con su nuevo sistema. DYLAN ofrecerd
este servicio como valor agregado como pequefio Help Desk con antecedentes
especificos de la empresa, los usuarios en vez de llamar a sistemas para
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preguntarles ¢como abro un archive?, tendrd el teléfono de soporte de
DYLAN; asi los informdticos se dedicardn a lo suyo.

| CONCLUSIONES

Los cambios tan repentinos en los sistemas de informdtica nos dan una nueva
pauta para la proposicién de una estructura organizacional de la capacitacién
en informédtica encaminada al servicio eficiente para la industria.

El problema al que se enfrentan las industrias hoy en dia en cuanto a la
inversién en capacitacién, es delicado porque, si bien es cierto que se requiere
estar a la vanguardia para ser competitivos, también es cierto que la
adquisicién y cambio de sistemas de un momento a otro no es costeable.

Vedmoslo por el lado costo-beneficio; (por poner un ejemplo) los sistemas
informéticos tienen modificaciones a innovaciones cada afio tal vez en los
primeros & meses la empresa interesada en la adquisicién apenas se esta
informando de las cualidades, ventajas, desventajas, beneficios que tiene
sobre e! que tiene operando en ese momento, cuando se decide a cambiarlo
pasardn tal vez 6 meses mds para su instalacién y adaptacién para entonces
habrd pasado un afio, de ahi a que llegue a los usuarios tal vez pasardn otros
seis meses; esto quiere decir que si la empresa pretende estar a la vanguardia
¢ésu inversién de Software y Hardware serd cada afo?.

Lo que se sugiere en estd investigacién es hacer un andlisis cuidadoso de
prospeccién del producto a adquirir asi como las expectativas que tenemos de
éste sobre la organizacidn, se requiere la implantacién de un benchmarking
(proceso de recopilacién y andlisis de informacidn) para definir el futuro
informdtico de la empresa. Lo que se propusc en esta investigacién es obtener
el mdximo beneficio al sistema implantado a través de la capacitacién; se puede
decir que este punto de vista es ambiguo, pues <cdmo puedo fener una
capacitacién constante del mismo sistema si ya obtuve las bases en el curso?, la
respuesta seria: LA APLICACION

Y aqui vienen a colacién los diferentes tipos de aprendizaje por un lado, y por
el otro e! poner en marcha ese aprendizaje a la necesidad especifica de cada
usuario. El dar seguimiento al curso de capacitacién resulta una excelente
forma de afirmar conocimientos.
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El hilo negro no se descubrié con esta investigacién, sclamente se planted una
alternativa, otra opcidn para eficientar y lograr un nivel éptimo en los usuarios
de la organizacién y ayudar a ésta a reducir costos.

Las encuestas arrojaron datos muy significativos. La hipétesis inicial se
enfocaba mds que nada a la productividad, sin embargo cambié de manera
repentina porque el planteamiento fue:

capacitacion  ——p  productividad — —p ganancias
y cambid a:
ganancias ~——— capacitacion ——» productividad

al parecer el principal objetive de las empresas siguen siendo las ganancias
pero a mi punto de vista, con el criterio al revés, aunque se diga lo contrario,
las filosofias de las empresas cambian de acuerdo a sus utilidades: aunque esto
no quede por escrito.

Esta circunstancia no es propia de la organizacién atafie a también a los
empleados, por ejemplo la visién de éstos, en la algunos de los casos (la
mayoria) toman la capacitacién como un dia de esparcimiento fuera de la
ofician, o como un dia perdido, como ampliacién de su curriculum, como sacarle
jugo o la empresa; y asi podria seguir mencionando varios puntos de vista.

La realidad es que muy pocos realmente estdn conscientes de lo que implica la
capacitacién, es cuestion de actitud y de que tanto estén involucrados con la
organizacién, éste es el punto... involucrar a fos empleados con todos y cada
uno de los procesos que tienen que ver con su trabajo hacerlos participes e
inyectarles la filosofia del aprendizaje, pero no el labora, ni organizacional,
sino particular. A la gente le gusta sentirse parte de una organizacién, pero le
gusta ser parte activa.

El darle la importancia que se merece al seguimiento de su capacitacién, al

seguimiento de su aprendizaje lo hard sentir el valor que tiene dentro de la
organizacidn y ésta obtendrd mejores resultados.
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