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RESUMEN

Este trabuo representa una gran satisfaccion debido u gue no sélo es
n sistema puente para lerminar lu carrera, smo significa lu buse de
nchos provectos posteriores tanto para la empresa en su organizucion
omo metodologiu para nuevos productos.

L raiz de la realizacion de la pagina, construimos simultaneamente una
tefodologia umversal para la formulacion de provectos en Internet y
omercio electronico.

La empresa que nos dio las facilidades para realizar esie trabajo (El
roquel, S.A de (V) no sdlo decidio invertir mds recursos sino
ambién, wtilizar purcialmente este sistema para otros giros con la
atisfaccion  para nosotros gue va obtuvo beneficios multiples. Estos
ORS

[.- Presencia en Internet con actualizacion connnua.

2.- Organizacion de lineas de productos con vision de largo plazo en el
omercio electrdmico.

.- Incremento de irdfico en fnternet de 300 wvisuas promedio
nensuales.

J.- Replanteamiento estrarégico del negocio para afrontar nuevos
saradigmas de comercializacion en la globalizacion.

.- Sensthilizacion de la direccion de la importancia de la integracion
le nuevas tecnologius en comercio electronico,

.- Comercializacion de asesoria en comercio electronico a empresas
n general permitiendo el aprendizaje permanente con otros negocios v
ormas de venta de productos y servicivs.
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Estimado Sinodal:

Este trabajo tiene como finalidad auxiliar a la pequeria empresa Ei Troquel S A de
C.V. en su integracion al comercio electronico mediante el uso de una combinacion de
técnicas administrativas. planeacion estratégica. mercadotecnia v por supuesto
programacion en Internet.

El proyecto se inicid en Diciembre de 1999 v fute caiificado por el Lic. Seruio
Hernandez v Redriguez en Junio del 2000 Tuvo una revision v actualizacion tinai en
Octubre del mismo afio v por su naturaleza teorico-practico ei provecto se sigue
actualizando pero va con resuitados directamente en internet.

Es por eso que le invitamos a usted a consultar la pagina en Intemnet producto de este
1rabajo en la direccion electronica:

|www.troguel.com.mx
dende podra conocer el resultado de nuestra investigacion aplicado en la realidad

De igual forma hemos creado un lugar especial dentro de la pagina de la empresa
especialmente para nuestros sinodales donde brindamos guias de referencia rapida de
la tesis v lo que en ella se expone asi como las estratepias v expectativas que ia
empresa tiene para su sitio en el 2001 para asegurar ia connnuidad de este trabajo
inicial. Esta pagina cuenta ademas con ligas a otros provecios fruto de este trabajo.
Todos los puntos se encuentran expiicados e itustrados con mapas mentales sinulares
a los que usted puede encontrar al principio de cada capiulo La direccion de esta
pagina se encuentra en:

lwww.troquel.com.mx/tesis

(Gracias por su atencion

Marlene Navarrete v Gerardo Halbinger




INTRODUCCION

El motivo por el que hemos desarrollado este trabajo surge de la
oportunidad generada por la tecnologia del Internet para hacer negocios
en un mundo globahizado, sin embargo obliga a las pequefias empresas
a clarificar su posicionamiento si desean sobrevivir en los proximos
anos . Tenemos que recordar que en general las pequenias empresas se
mantienen con una administracidn empirica. no existen manuales ni
personal suficientemente capacitado para su realizacion. ademas. cada
integrante vive al dia v no existe tiempo para detenerse v formular un
trabajo tedrico sobre la organizacion, menos aun, de utilizar redes para
mejorar su comercializacion v generar nuevos clientes v oportunidades.

Aparentemente cualquier empresa puede realizar operaciones en
Internet, sin embargo, esto requiere de un programador altamente
caitficado. va que cuando una pequefia empresa busca iniciarse &n
Internet, el disefio de la pagina nunca refleja a ia organizacion debido a
que el programador no recibe informacion suficiente para entender lo
que en realidad hace la empresa. el programador no alcanza a apreciar
sus ventajas competitivas v los nichos posibles en los que tiene
posibilidad de destacar, ademas el programador busca estandarizar el
servicio v termina por realizar secciones acartonadas a casi todos sus

clientes.

Este trabajo sobre nuestras experiencias en el diserio de un sistema de
comercializacion por Internet para una pequefia empresa famuliar. lo
realizamos en un afo de trabajo v hasta |a fecha seguimos
enriqueciendo dados los resultados que generd. En el transcurso de este
tiempo descubrimos que Internet no significa solo poner una pagina en
la red. Esto lo puede hacer cualquier programador con unos cuantos
conocimientos de la matena; lo que nosotros realizamos fue poner en
practica el proceso adminisirativo orientado a una investigacion
profunda sobre la empresa, sus ventajas competitivas. la clasificacion
de sus productos en lineas generaies y especificas de articulos asi como
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J
sus canales de distribucion. Una vez realizado todo esto disefiamos la
pagina principal que incluyera todos estos campos v el disefic de todas
las secciones de valor agregado que hicieran interesante la visita del
havegante.

Este trabajo incluve el origen de la empresa que se remonta a mas de
cien afios (cuatro generaciones) su estructura actual, sus productos v
servicios v un analisis de la direccion que incluve vision v controles
actuales. desde nuestra perspectiva es un excelente caso de pequefia
empresa mexicana buscando integrarse al comercio electronico, que
dadas ias circunstancias de sus estructuras y realidades economicas. este
choque cultural-tecnologico nos recuerda al encuentro de dos mundos:
el doloroso pasado mexicano con carencias de educacion v problemas
economicos permanentes, frente al florecimiento espectacular
tecnologico de Internet.

Lo mejor de este sistema es la recopilacion de 94 afos de trabajo
permanente por 3 generaciones que marcan una hnea de tiempo desde
la cual debemos partir al nuevo milenio. No sabemos si el siguiente
siglo sea mejor o peor, pero la nueva generacion esta obligada a mejorar
los procesos existentes v adaptarse a las nuevas formas de
comercializacion que impone este nuevo siglo.
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CAPITULO 1
HISTORIA Y ANTECEDENTES
EL TROQUEL S.A. DE C.V.

{TRODUCCION

Cada empresa representa en si misma un nucleo concentrador de ideas. acciones.
ansacciones. politicas. iniciativas y muchas cosas que la hacen Unica al resto de las
m4ds.

Lo apasionante de una empresa radica en que aiberga historias de gente que dedica
1 jornada y vida a un proyecto comur, enngueciendo dia a dia el pensamiento
riginal del fundador. en el transcurso de estos afios la idea se transtorma en una
yyma de vida que alimenta a las familias participantes y la idea deja de ser del
mprendedor para convertirse en una empresa dinamica que diariamente se transforma
e acuerdo a los cambios del entorno mediante las fuerzas involucradas de las

ersonas gue la integran en ese momento .

)BJETIVOS.

Dar aconocer la estructira, historia ¥ conformacion de fa empresa.
Mostrar una pequena empresa familiar del Centro AIsiorico de du crudad de
A féxico en el ransenrso de cast 100 afios, con la interaccion de 4 generaciones.
Reconocer los avances de la empresa en los niitmos 23 aitos ¥ refacionarfos con
las teortas administrativas.

 Mirar en retrospectiva los cambios que cada generacion aporto d ia empresa
enmarcados por el medio ambiente pactonal ¥ sus repercusiones economicas.
cufturales v sociales.

SUMARIO
e Cronologia
s Los avances en los ultimos 25 afdos

« Teorias administrativas relacionadas con los cambios
de los ultimos 25 afios dentro de El Troguel, S.A, de C.V.

+ Ficha técnica
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s  Anailisis de transicion generacional

ANTECEDENTES DEL FUNDADOR
Christian Halbinger Frank
(1884-1976)

o Christian Halbinger Frank. nacié el 5 de agosto de 1884 en Munich,
Alemania

¢ Termina la secundariz v cumple con el servicio militar obligatorio, trabaja
como secretario en un juzgado en Munich.

El inicio

o 6 de Febrero de 1906 llega por barco a Veracruz, como representante
exciusivo para la Republica Mexicana de los famosos vitraies emplomados
artisticos para iglesias "Oskar Zettler” de Munich, Alemania, y con algunas
conexiones de fabricantes de medaltas como Heinrich Kissing de Westfalia.

Su iabor inicial. con pocos conocimientos del idioma espafiol. es como viajero,
visitando iglesias y conventos. promoviendo ventas para su representada v venta
de articulos religiosos para el ciudadano belga Edward Albert Armour, quien
tiene un despacho ubicado en Plaza Santos Degollado #14.

La Sociedad

e En octubre de 1909 Christian Halbinger inicia una sociedad con Edward
Albert Armour y Francis ). Koeheler, ia cual lleva por nombre "Edward
Albert Armour y compaiia

Queda registrada en el Registro Publico de la capital el 5 de noviembre de
1909,

Desde entonces existe testimonio en la Camara Nacional de Comercio de la
Ciudad de México, de labor ininterrumpida desde esta fecha.

e 1918 Christian Halbinger cambia el seguro de robo e incendio de su negocio
de pesos a dolares US. En el mismo afic hay un incendio en el piso de abajo
de su oficina el problema io genera la imprenta con quien comparten el
edificio v el dafio es mavusculo,
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El seguro paga el dafio. pero E. Albert Armour pierde el interes en el negocio.
ast que Christian Halbinger decide quedarse solo con todo. v en el Diario Oficial
del 18 de noviembre de 1218 se publica ta liquidacion de la sociedad de E
Albert Armour v Cia” quedandose Christian Halbinger con el neyocio. despues de
finiquitar las cuentas con su socito. Su nuevo domicilio es en caile Dolores #18.

La Cia. de seguros desiste de quedarse con la mercanciza quemada por
considerarla basura, pero cuando Christian Halbinger la revisa encuentra que
todas ias medallas de aluminio habian quedado intactas; solo el papel v las bolsas
de empaque se habian quemado. Por lo tanto duplico su capital y obtuvo ganancia
cambiaria. debido a que no fue necesaric reponer la mercancia porque las
medallas de aluminio habian quedado intactas v con el pago del seguro en dolares
se pudieron efectuar muy buenas adquisiciones en Europa. considerando las
devaluaciones después de la Guerra Mundial.

o EI 20 de noviemFre de 1920 se casa Christian Halbinger Frank con
Gertrudis Mosig von Thaden v procrean 3 hijos: Ench (11/03/1923),
Federico (29/03/1925) y Chnstian (10/61/1929), los que el tiempo

participaran en los consorcios de la familia.
l.as Gruerras

o 1927 La época de la persecucion religiosa v la guerra de los cristeros fue
dificil para el negocio de arucuios religiosos. Por tanto Christian Halbinger
guarda la mercancia en un cuarto miemtras se normalizaba la situacion
politica, En este periodo se dedica a vender amculos de ferretena
Tranguilizado el ambiente adquiere una casa vieja en calle Luis Mova 3
donde queda establecida la empresa con el nombre El Troquel’. porque
siempre tuvo la ilusion de fabricar medallas en México.

@  En 1939 Christian Halbinger cbtiene la nacionalidad mexicana

o En septiembre de 1939 estalla 1a | Guerra Mundiat v Chnstian Halbinger
por su origen aleman, teme la intervencion de sus empresas y se decide
convertirlas en Sociedad Anomma, El Troguel. S A (10/06/1941). las
propiedades adquiridas en los afios veintes. se convierien por la misma razon
en Compariia inmobiiiana Tlacopac, S.A. (18/08/1941) Desde hacia afos Ej
Troquel no recibia importacion de medallas por o que despues de vanos
intentos v fracasos Christian Halbinger decide fundar la fabrica de medallas
E! Arte S.A” (31/08/1944.) v posteriormente como complemento establece
"Cadenas de Aluminio, S.A. . que funcionara durante 40 afios v tendra que
cerrarse por motivos de incosteabilidad en 1997.
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Lays Genergciones

SEGUNDA GENERACION

A principios de 1942 despues de terminar su bachilierato en ei colegio
Aleman ingresa 2 El Troquel, S.A.. el hyo mavor Erich Halbinger guien
desde un principic muestra poco interés por todo tipo de actividad comercia!

18 de marzo de 1943, ingresa Federico Halbinger a El Troquel. $.A.. despues
de haber terminado el bachillerato (aleman) “Alexander von Humbold:'.
Ench Halbinger prefiere labores técmicas v de investigacion v deja  El
Troquel para dedicar sus esfuerzos en la fabrica de medallas continuando la
iniciativa de su padre Christian Halbinger. Despues de varios intentos, por fin
el 31 de agosto de 1944, bajo la direccion técnica de Erich Halbinger v ia
administracion del Sr. Guillermo Hallmann queda establecida la fabrica “El
Ane $5.A°" El capital de la fabrica io aporta Christian Halbinger Desde
entonces 'El Arte. 5 A" es el principal proveedor de " El Troque! . enlo que
se refiere a medallas de aluminio v de aluminio anodizado (desde 1950) tanto
religiosas. conmemorativas. escolares y deportivas (desde 1960)

En 1954 Christian Halbinger tiene que someterse a una operacion y deja la
responsabilidad administrativa de © El Troquel = en manos de Federco
Halbinger. al recuperarse Christian Halbinger queda compartida hasta 1973
cuande Chrisuan Halbinger por su edad avanzada (88 aiios) deja de asisiir al
negocio.

El mismo ano ingresa Christian Halbinger, hermano menor de Fedenco

Halbinger a "El Troquel” y asume el puesto del Gerente de Ventas

El 21 de Enero de 1976 faillece Christian Halbinger Frank a la edad de 91
anos.

En junio de 1979, ai fallecer repentinamente Erich Halbinger, Christian
Halbinger hijo renuncia a * El Troquel ~ v asume iz direccion de la fabrica de
medallas "El Arte S$.A". Actualmente esta jubilado v es el administrador
tnico comando con el apovo de su hijo Erwin Halbinger Flores. desde hace -
ahos.

TERCERA GENERACION
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o El I de abril de 1972 ingresa a El Troquel Gunther Halbinger K.. hjo oe
Erich Halbinger. quien es actuaimente Gerente de Ventas.
o 13 de Septiembre de 1972 ingresa Gerardo Halbinger. hijo de Federico
Halbinger.

o El 31 de julio 1991 se prorogo la duracion de la sociedad a 99 afos. al
mismo tiempo se tranformo en Sociedad Anonima de capital variable v se
designa como apoderado de la sociedad El Troquel. $ A. de C.\V". a Gerardo
Halbinger v.K. quien desde entonces asume la werencia general de ia
empresa.

o EI 31 de enero de 1993 se jubila Fedenco Halbinger v asume el puesto de
administrador tnico de la empresa

"UARTA GENERACION

o El 1 de septiembre de 1996 ingresa Mantred Schilmann Halbinger a El
Troquel. S.A. de C.V.". sobrino de Gerardo v nieto de Federico H.
actualmente es representante de venias.

e El 30 de agosto de 1999 ingresa Gerardo Halbinger Pérez. hijo de Gerardo
H.. después de terminar sus estudios en la UNAM para Lic =n
Administracion, actualmente esta reaiizando el catalogo de productos de la
empresa en [nternet.

Federico Halbinger Maosig

ADMINISTRADOR UNICO.

MAPA DE UBICACION DE LA EMPRESA
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LOS AVANCES EN LOS ULTIMOS 25 ANOS
(SEGUNDA Y TERCERA GENERACION)
1974-1999

INTRODUCCION

El trabajo realizado en estos ultimos 25 aflos debe entenderse como el de una
gerencia famihar de transicion con pocos controles. que se va transformando en una
pequena empresa organizada sin comtar con los estudios necesarios para el optimo
desempefio para el puestc Tambien debe recalcarse la actitud positiva y paciente por
parte del Sehor Federico Halbinger para permitir esta transformacion laboriosa,
10Muosa. con un equipo humano no preparado para este cambio. con las limitaciones
de las pohtica de aigunas empresas familiares y caminando con representantes
deshonestos. de un fabricante de sofiware muy limitado. con muchos errores. que
wvimos que avudar a resoiver Y todo esio en un ambiente de crisis con devaluaciones
continuas. luchando contra la competencia. que compite al margen de la ley, llevando
el porcentaie del IVA como ventaja en el costo, con un ambulantaje creciente,
rodeados de hodegas con mercancia de contrabando, de una inseguridad ascendente v
b - eecnelkion cada vez mas estricta de la Secretaria de Hacienda v del IMSS, que

contribuventes cautivos como Nosotros. mientras exenta de
-—wa veZ mas ambulantes

Gerardo Halbinger Von Kuegelgen
GERENTE GENERAL
COMPUTACION.

s Se edifico un sistema de compute para la empresa comenzando con una
maquina hasia liegar a diecinueve

Las areas que se fueron integrando

+ 1988 - Nomna en programa Nomivision. sin integrario a la red.

e 1988.- Facwracion en base de datos Multivision

+ 1989 - Inventarios en base de daros Multivision

» 1990 - Contabilidad en programa Coentavision, integrandolo a Multivision.

e 1990 - Cuemas por cobrar en base de datos Muirivision red hasta legar a
carorce maquinas interconectadas

s 1991-2000 Construimos un sistema de control contable-administrativo con la
combinacion de varios programas de computo que nos ha permitido una
viston grafica acumulada imponante sobre los principales parametros de la
empresa v la deteccion de varias incongruencias importantes en la
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contabilidad. Este control maneja los importes detlacionados (términos
reales) y porcentajes (proporciones)

s 1992 - Lista de miles de arreglos de cojines. coffes v arras en libro de calculo
Excel.
¢ 1993.- Linea Banamex para deteccion de pagos v movimientos en la cuema,
en un programa independiente det banco Banamex.
1994 - Punto de vemia {mostrador). en base de datos Multivision,

-

* 1994 - Pedidos en base de datos Multivision.

*  1995.- Costos integrados en libro de calculo Excel.

e 1995 Ordenes de compra ¢n base de datos Multivision.

e 1995.- Comisiones de vendedores en base de datos Multivision. adaptandole
una modificacion al programa.

e 1997.- B10 o reexpresion de estados tinancieros en version de Contavision.

* 1997.- Conmutador, control de llamadas con programa independiente Sacet.

» 1997.- SUA. con programa independiente del IMSS

e [998.- Internet, actualmente Gerardo Halbinger Pérez esia elaborando la
actual version de la pagina de la empresa. La pagina se autofinancia, estamos
buscando una oferta mas universal para poder estar mas de acuerdo con el
potencial de esta conexion mundial an prometedora. porque lo que hemos
ofrecido hasta ahora es muy especializado.

NUEVA CULTURA.

{a sido una lucha PERMANENTE. con peligro de vemrse abajo tan luego que
isminuye la exigencia, de una manera muy exacta de manejar las cosas. se tiene
laborar un documento por una estampa O por una medalia de $0.10, todo se
ontabiliza, las claves deben ser las precisas. la introduccion de las sublineas casi
rovoca violencia.

0s errores han rebasado la imaginacion. las correcciones se toman como agresiones
ersonales, pero es la unica forma de que todo este esfuerzo no resulte inutil para un
erdadero control. Los beneficios son inmensos. pero el precio es muy alio.

996.- Se abrio0 un espacic como comedor para los empleados para quitar
istracciones en el area de trabajo, en ia cual corman anteriormenie.

998.- Por primera vez en la hisioria de la empresa se pagaron dividendos a ios
ccionistas, no se habian repanido antes por acuerdo famifiar de reinversion de
tildades.

998,- Apoyamos la creacion de una cuenta en moneda extramiera para no estar tan
xpuestos en las devaluaciones.

998.- Se reestructurd toda la distribucion de los lugares de 1rabajo en un largo
TOCEs0.
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SESORIAS

993.- Hemos trabajado con varios asesores. Cada uno nos permitio una serie de
YEros, actuaimente tenemos todavia un abogado para cobranzas dificiles
JEPARTAMENTOS,

lo habia. se crearon

o 1988 - Almacen
1988 - Compras
1988 - Sistemas

¢ 1988.- Vemas

¢ 1988 - Contabilidad

¢ 1993 - Crédito v cobranza
'UESTOS.

Se crearon Ios puestos de mandos intermedios’

1988.- Jefe de Aimacen

1988.- Encargado de sistemas

1993.- Encargado de crédito y cobranza

1993 - Se cred el puesto de telemarketing, actualmente va logré colocarse en
el segundo lugar en importe de ventas v estamos iniciando una estrategia
adicional para aumentar su provecho.

. & »

Al estilo japonés, sin despedir personal, se aprovechd el personal que habia sido
ontratado con anteriondad para esta nueva fase de organizacion, asumiendo todas las
arencias incluidas por esta situacion. mucho del personal fue originaiments
ontratado como empleado de mostrador con casi ninguna capacnacion

Para las contrataciones actuales se les aplica una serie de examenes sencillos v
ntrevistas, las cuales el personal anterior dificilmente aprobana

s de hacerse notar que logramos mantener la plania del personal a lo largo de las
istintas crisis, con devaluaciones recurrentes, aunque la empresa sufrid una gran
escapitalizacién

UELDOS Y SALARIOS

¢ Se construvo un sistema elastico con premios v bonificaciones, para lograr
sobrellevar las bajas en las ventas. con sueldos bastante variables evitamos €l
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peligro de vernos obligados a decisiones drasticas. Gracias 2 esto. hav muy
poca rotacion de personal v muchos companeros han podido adquinr sus
casas a través del INFONAVIT. también por no temer por su trabajo. siempre
v cuando caminemos de acuerdo.

VENTAS.

s 1972.- Construimos la linea de las arras v cotfes matrimoniales hasta llegar ai
42% de nuestras ventas. con todo lo que significa: un mundo diferente de
clientes, luego comenzo ei descenso. Actuaimente seguimos exportando esta
iinea a Estados Unidos de Norteamerica. habiendonos quedado con un cliente
excelente, que ha sido casi todos los afios nuestro mejor ciiente en importe de
ventas, amen de que paga en dolares.

* Implantamos el sistema de comisiones sobre ventas en mostrador
nuevamente.

#  |985.- Construimos una linea relacionada con la Sabana Santa de Jesucristo
apoyandola con apostolado. conterencias y editando ei boleun del Centro
Mexicano de Sindonologia.

e 1988.- Introdujimos el presupuesto de ventas con seguimiento. que ha

" motivado muchos estuerzos de la mano con los ingresos gependientes.

» Iniciamos las ventas con vendedora externa femenina. que sigue tfuncionando
hoy en dia. especialmente para et Distrito Federal.

o Hemos tenido que apoyar las funciones de vemtas con personal de crédito v
cobranza v contabilidad hasta el dia de hoy.

* 1997.- Se introdujo un conmutador telefébmco con portero electronico, que
optimiza las tres lineas teiefonicas v abre la puerta a proveedores. a los que
les destinamos un espacio separado de la clientela.

¢ 1997.- Gracias a dos asaltos a mano armada se establecieron vanas medidas
de seguridad que incluye un sistema de alarmas. una proteccion en et area de
mostrador y otra en el 4rea de proveedores.

s 2000.- Comparando el inventario de hace diez anos atras con el actual,
contamos con 60% mds en numero de piezas. traducido en trabajo significa
que. para lograr menos venias en terminos reales, trabajamos mas. 1anto en
piezas. operaciones. renglones como contablemente en 60%. Gracias a que se
han corregido muchas debilidades no hemos tenido que despedir personai,
actualmente laboran en la empresa cinco miembros de ia tamiiia, tres de eilos
como ejecutivos. cuatro de elios estamos casados.

PROVEEDORES.
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+ Introdujimos el pago a crédito de nuestro proveedor principal, la fabrica de
medalias

¢ Contribuimos con la busgueda exitosa de a mayoria de los proveedores de ia
linea de las arras v cofres matrimoniales.

Gerardo Ha“)inger von Kuegelg’on
GERENTE GENERAL




>apitulo 1 HISTORIA Y ANTECEDENTES 14
TLORIAS ADMINISTRATIVAS REL:ACIONADAS CON LOS CAMBIOS DE
LOS ULTIMOS 25 ANOS EN EL TROQUEL.

[EQRIA DE LA ADMINISTRACION CIENTIFICA (FREDERICK TAYLOR)

Ista teoria es aplicable a la administracion gue se realiza en el almacen.

zl trabajo de este departamento consiste en surtir, acomodar, despachar, clasificar v
:ontrolar Ja mercancia de la empresa, asi como enviar los pedidos en el D F. e nterior
le la Republica y exportacion.

-os principios de Taylor aplicados dentro de la empresa son los siguientes:

s Seleccion y preparacion del trabajador. Debido a que el surtido de pedido
consta de varias tareas, se realiza el proceso en cadena, vy se tiene un perfil de
cada elemento invoiucrado.

o  Establecimiento de cuotas: Se conoce la capacidad para despachar pedidos.
mediante el numero de renglones de pedido que es posible despachar en un
dia, ademas se asignan ciertas tareas a cada involucrade que deben de
cumpiir para una bonificacion.

o [Incentivos salariales; Se ha creado en almacén un "premio que se le da al
trabajador de acuerdo a su productividad del mes.

o Planificacion cemtralizada: las decisiones de del sisiema de pedidos las
toma el gerente. el surtido y el tlujo de proceso lo realizan los trabajadores.

e Principio de control: |a revision de los campos del pedido es realizada por
un contralor v el gerente.

s Principio de excepcion: Solo se da la revision y retroalimentacion cuando un
pedido falla en alguna parte de la cadena.

TEORIA DE LA ADMINISTRACION CLASICA (HENRY FAYOL},

Viuchas de las decisiones tomadas en estos ultimos afios se han tomado de acuerdo a
25t0S Principios, como ejempio citaremos algunas:
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division de trabajo: Durante la transicion de la segunda generacion todo el personal
wcia todo tipo de tareas, segin se fuera necesitando, a partir de 1988 la empresa se
livide en departamentos permitiendo una mavor especializacion en las diferemes
ireas.

utoridad y responsabilidad: En 1988 y 1993 se asignan jefes intermedios a los que
ie les permite tomar decisiones en su propia irea y de manera razonable se les respeta
:n las decisiones que tomen, esto no es del todo perfecto debido a que por el tamafio
le la empresa muchos empleados buscan ir con los gerentes en lugar del jefe directo.
iin embargo se esta consiguiendo cada vez mejor hacer valer este principio

Subordinacion_del interés individual al interés general: En las propias palabras de
Jerardo Halbinger vK ~ Empresas ricas. empresarios pobres’, Debido a este interes de
nantener a la empresa lo mas sana posible, se ha mantemdo una posicion de
ransparencia en la contabilidad aun frente asesores que recomiendan evadir al fisco. a
ravés de repartir utihdades o no registrar ingresos, lo cual llevania a pérdidas
>ontables. Gracias a esto la empresa mantiene un interés de crecer de manera sana y
‘esponsable ante la sociedad

Remuneracion_al personal: Todos los trabajadores que laboran en la empresa ganan
ictuaimente arriba del salario minimo v uno de los valores gue aqui se manejan es e
10 despedir personal, sino asumir la responsabilidad de su contratacion y que este
forme parte del crecimiento grupal.

El orden: En los uitimos 25 afios ha existido una lucha permanente en almacen v
-ontabilidad buscando la claridad. En aimaceén se ha conseguido una asignacon a las
nercancias desde el sistema. es decir, en la ficha del producto viene su ubicacion, asi
-omo una correcta division de secciones logicas para el orden de las mercancias.

En contabilidad se busca que hasta el mas minimo ingreso/egreso, quede registrado en
as formas mas apegadas a la iev.

Estabilidad de personal: La empresa ha contado con personal (no miembros de la
ramilia) que se han jubilade v durado mas de 50 afios al servicio de El Troquel.

ABRAHAM MASLOW:
Segin su ya conocida piramide-

o Autorealizacion
Anloestima

o Amor y sociales

o Seguridad

o Fisioldgicas
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Podemos decir que en 'Ef Troquel” los empleados pueden ilenar sus necesidades
sicas como 1o son las fisiologicas v de seguridad, va que su sueido lo reciben
intual, v como va se menciono antes. ias condiciones son superiores a las que marca
ley, ademas todos los empleados tienen la garanua de saber que si desean adquirir
na casa v realizan su trabajo correctamente, no tendran problema en pagarla a traves
o] INFONAVIT. el resto de la piramide no depende de la piramide. sino mas bien del
mpleado.

Ficha técnica
1 grupo familiar estd formado por tres empresas:

o El Troguel S.A, de C.V: Es la comercializadora de medailas y articulos
religiosos.

e El Arte, S.A. .- Es la fibrica de medallas v esta dirigida por Chnsiian
Halbinger.

« Inmobiliaria Tlacopac S.A.: Administrada por Federico Halbinger.

e N. de empleados: 26

s N. de proveedores; Entre principales. secundarios. ocasionales
maquiladores son 229

e Fl namero de articulos diferentes a ia venta: 1383 comando todas las
lineas con excepeidn de arreglos

| nimero de arregios* : 2462

* Se conocen como arfegios las combinaciones que se utlizan para 0s juegos de
\ovias, en donde se incluven el cofre, la tabla. la envoltura. las arras etc. cada une de
:stos ingredientes se puede modificar en cada clave. generando costos diferentes, las
-ombinaciones fisicas no existen en aimacen. solo los mgredientes. v eslos se arman
segin el pedido del cliente.

Lineas de productos:

o Ceremonias: Esta linea corresponde a ias principales celebraciones de la
iulesia catolica. como son:
Bauttsmo
Confirmacion
1ra comunion
Boda
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Escapularios: Distintivo devoto religioso que consiste en una tira de tela que
cuelga sobre el pecho v la espalda.

Estampas y cromos: Esta linea incluye solo imagenes religiosas.

Iglesia: Aqui se encuentran algunos ornamentos de iglesia y el incienso que
se fabrica deniro de la empresa vy tiene buenos resultados de venta.

Medallas deportivas y escolares: Linea iniciada con Federico Halbinger. esta
orientada a escuelas v a pequeios eventos deportivos

Medallas religiosas: Esta es la iinea fuerte de la empresa, con un surtido de
casi 800 modelos diferentes en muchos estilos, calidades y precios, es sin
duda, el piiar del posicionamiento

Mercancias: Se mandan todos los servicios especiales al cliente y articulos
sobre pedido a esta categoria.

Eliminar: Se encuentran agrupados todos los lotes que por alguna razdn ya
se van a descontinuar.

Mercados actuales: Religioso, Ceremonias, Deportivo.

Los mercados estan conformados por los siguientes rubros.

Religioso:

Sacerdotes

Igiestas

Fieles.

Conventos, religiosas v asociaciones.
Casas revendedoras de articulos religiosos
Librenas

Santuarios.

Diocesis.

Arquidiocesis.

Casas vendedoras de estampas

Ceremonias:

Casas de novias,

Casas especializadas.
Joverias.

Revendedores,

Novias y publico en general.
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eportivo:

*  (asas de deportes, escuelas. organizaciones. iglesias v publico en general,

NALISIS DE TRANSICION GENERACIONAL

Esta empresa aporta por sus circunstancia, historia v ubicacion un panorama
ipitalino de la pequenia empresa en casi todo lo que tue el sigio XX, v esta ilustrado
»r una continuidad de 4 generaciones de las cuales 3 va es posible analizar

Christian Halbinger Frank. Es el hombre emprendedor extraniero que viene al pais
buscar fortuna v nuevas oportunidades, su giro es el mercado religioso y México es
lugar preciso debido al gran culto catolico que existe desde entonces.

Tiene todos los atributos de un emprendedor. entusiasta apasionado. tuerte de
wracter e incluso dominante, consigue que sus hijos (Erich. Federico v Christian)
tren al negocio.

n esta primera etapa no existen grandes compromises con el gobierno. mi una
ontabilidad formal. solo el deseo de supervivencia de la empresa. goipes de suerte
on los que muchos emprendedores se ven tavorecidos. v una vision o idea sobre lo
ue busca.

Consigue levantar una inmobiliaria. una tabrica v una tienda donde se comercializan
s productos.

ederico Halbinger Mosig: Integra la segunda generacion junic con sus hermanos
rich y Chnsuan, a diferencia de su papa emprendedor. los hijos tienen otras
ractensticas que le dan un matiz diferente a lo va hecho por el padre. Federico esta
rientado hacia las ventas, el trato con el extranjero v la adnunmstracion del dinero. no
> maneja solo. como su padre lo hizo. sino que sigue la linea va marcada v esta

.

fluencia dura hasta 1976 cuando este fallece.

Federico Halbinger introduce la linea de estampas alemanas que actuaimente se
gue vendiendo. habla inglés, espafiol v aleman y fomenta en gran medida el contacto
on otros pases. ademas de esto adminisira los bienes, v se ha preocupado por brindar
los empleados y proveedores pagos puntuales v responsabilidad en tos tratos, mismo
ue se refleja en los clientes, al grado que actealmente el Troquel. sigue tratando a
tentes conseguidos desde los afos veintes {Asociaciones. conventos. sacerdotes
c.). la continuidad de la empresa. sus valores v mucho de el prestigio se puede
ribuir a la segunda generacion.
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“abe mencionar que la transicion entre segunda v tercera generacion (1943-1974), fue
ma etapa estable para México. donde no habia ambulantaje, la paridad peso dolar no
e movia v los gobiernoes eran mas honestos, estar en el marco de la ley era facil
orque las exigencias eran mas justas v las leves mas sencillas. Federico Halbinger v
us hermanos aportaron al negocio familiar estabilidad y solidez administrando
ealizando mejoras a lo va hecho por su padre, introdujeron la linea de medallas
eportivas (nuevos mercades), el aluminio anodizado, eic la epoca en Mexico
ermitia una Mavor concentracion en las ventas debido a que eran menos empresas v
¢ podia trabajar vendiendo menos piezas v obteniendo mayor utifidad

serardo Halbinger von Kuegelgen: lInicia en 1974, junto con su primo Gunther
ialbinger, v todavia les toca convivir con Christian Halbinger Frank. Dos afos
espués se da la primera devaluacion fuerte en nuestro pais v hasta el dia de hov no ha
arado la inflacion, las devaluaciones. ias leves e impuestos mal pensados. En los
etentas empieza la computacion, gue unos anos despueés cambio la forma de vivir del
nundo entero

El tiempo de transicion entre la tercera v cuarta generacion (1974-1996), a
iferencia de la transicion anterior. estd marcado por cambios radicales a nivel
nundial, nacional. regional v local,

Hundial:

¢ Cobra un auge fuera de proporciones la computacion. obhigando a las
empresas a cambiar su organizacion a ios sistemas
Nace ia mercadotecnia
Mejoran las comunicaciones: nace el fax. los envies de un dia para otro. el
Internet etc.

¢ Boom sobre la difusion v creacion de nuevas teonas administrauvas

+ Facilidades de credito indiscriminado

Nacienal:
s Crisis econOmicas
Disposiciones cada vez mas esirictas de Hactenda e IMSS,
e  Aumenta la competencia

o  Aumento de evaston fiscal.

Jocal:
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« El Centro Historico es invadido por ambulantes.
¢  Huelgas de sectores de la sociedad invadiendo Centro Historico,
+  Pirateria sobre cualguier producto.

Gerardo Halbinger vK comparte junto con Federico Halbinger la direccion de la
npresa v a diferencia de la transicion de la primera a segunda generacion, en esta
ansicion no hay tanto control padre-iijo. debido a que la forma de hacer negocios se
omplico en rubros como son fiscales contables. inventarios, computacion, sueldos v
darios etc.

stos son los retos que absorbe Gerardo Haibinger vK. y gracias a su gran capacidad
e organizacion, responsabilidad v honestidad. hov en dia son una de las contadas
mpresas del Centro Histdrico que cumpien con todas sus obligaciones de manera
itegra y total,

4 cuafa generacién estd integrada por Manfred Schilmann Halbinger (1994¢
rerardo Halbinger Pérez (1999).

't esta generacion se da la transicion en el cambic de poder politico siencu <.

omo presidente el panista Vicente Fox terminando con esto el cicio de 25 anos gel
ue México estaba harto. por supuesto no sabemos si seré mejor o peor. pero lo
lentador v la cenidumbre de todos es que sera diferente v marca una nueva era en

lexico.

vdemas con la misma espectacularidad de este cambio surge Internet. un nuevo medio
1ediante el cual las empresas cambian de manera radical su forma de hacer negocios

con esto el negocio debe de tomar otra cara. Esta es la situacion gue la nueva
eneracion debera de resolver.
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CAPITULO 2
SLANEACION DE LA ESTRATEGIA DE NEGOCIOS EN INTERNET
PARA EL TROQUEL S.A. DE C.V.

NTRODUCCION

a planeacidn es fa VISION de nuestro proyecto. nos obliga a imaginario terminado. a
enar los huecos entre lo que sofiamos v la realidad. La planeacion es lo que debe de
istinguir a un administrador de carrera del administrador empirico.

a empresa es el vehiculo. la planeacion sen las alas. nuestros ojos. 1a esireila que nos
uiara en el transcurso del proceso v determinara el nivel al que ilegaremos. Cuanto
nejor sea la planeacién y mds elementos ciertos la conformen, nuestro resultado sera
nas cercang a lo que imaginamos.

IBJETIVOS.

o Conocer la esencia de la empresa a través de su mision v objetivos

o dnalizar sus fortalezas v debilidades a los ojos del clienie pe
Jormulacion de la estrategia a seguir

o dnalizar las fortalezas v debilidades en sus Tneas de pr
para la formulacion de tachicas mas precisas,

o Redlizar wn diagnostico que sirva comu e
sofuciones coherentes a lu siwacion de la empre s...

o Formular una estrategia que sirva como parameiro para medir los avances
deniro de la empresa.

s Realizar tacticas adecuadas para llevar a cabo la estraregna formulada

S UMARIO

»  Mision y objetivos

o  Analisis de fortalezas y debilidades
(Generales en la empresa
Por linea de producto

o Formulacion de estrategia

+ Formulacion de ticticas
Simplificacién
Difusion
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EL TROQUEL S.A. de C.V.

MISION Y COMPROMISOS:

SOCIEDAD

Ser una empresa colaboradora con ia difusion de los valores catolicos a traves
de articulos para la evangelizacion

COMUNIDAD:

Cumplir con las obligaciones locales v tederales para la mejora y bienestar
comusn.

EMPLEADOS:

Brindar seguridad a empleados y maquiladores que les permita mejorar su nivel
de vida v la de sus tamilias
OBIJETIVOS:

CORTO PLAZO (no mas de un ano)

- Alcanzar el presupuesto de ventas anual.

- Reducir la cartera de crédito a un mes de operacion.

- Desplazar los productos seleccionados para el aiic del jubileo.
- Encontrar nuevos canales de venta v distribucion.

MEDIANQ PLAZO (menos de 3 afios}

- Realizar el catalogo de la empresa.

- Mejorar el sistema de operacion en la empresa.

- Internet come un canal de distribucion rentable en ia empresa.

- Convertir & mostrador en una sala de exhibicion,

- Mejorar ios sistemas de compra orientandolos hacia el “justo a tiempo™.

- Disminuir el registro humano en el movimiento de las mercancias para evitar
CITores
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VALISIS DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES

IAGEN CORPORATIVA:

-a imagen curporativa en una empresa es tundamenial para que nuesiros ciientes v
aspectos identifiguen a la organizacion v puedan memonzar la marca. el servicio o
3 productos.

En la Edad Media. cuando el comercio inicio, se distinguian los productos v su
lidad por el seilo real de la casa que provemian. este era utihzado como una garantia
:que el producto era autentico del feudo que contenia el sello

Hov en dia existe una certeza del valor del producto con sole ver la marca aun sin
mnocerio. esto es gracias a los servicios, ventajas. creditos v politicas de venta que la
npresa s¢ encarga de difundir. sin embargo. cuando la empresa no se toma el tiempo
iticiente para difundir la imagen v el mensaje que espera en la percepcion de! cliente.
gente se tormara solo una opinion muy vaga de la empresa

pgotipo

El logotipo que la empresa lieva orgullosamente desde su fundacion. tue diseftado v
aborado por Christian Halbinger, sin embargo en el transcurso de los afios no se le
0 la suficiente importancia: no se guardo un original mecanico del logotipo. como
nsecuencia de esto, los diferentes impresores tueron moditicando algunos detalles
e distonsionaron el simboio.

Esio no fue el inico problema. ei texto "El Troquel’. v mas tarde S A de C V™
inca tvo un tipo de letra definido ni un a distribucion con respecte al simboio. esto
zo ver comun a la imagen en diferentes tormas. incluso les colores del stmbolo no se
idieron filar v se cambiaban en diferentes tonos de azul o negro

nagen infernd

1g1alaciones

El unico logotipo que esta a la vista en la empresa esta insertado en los calendarios
pe se reparten anualmente, dado el tamario. pasan desapercibidos. en el mostrador ¢l
iente no ve aingun logotipo. Sélo en el departamento de compras existe un logotipo
1 un reloj, regalo de un proveedor por compras hechas esperando que aumenten.
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Papeiena

Toda Ja papeleria cuema con el logetipo pero en diterentes versiones: en las iarjetas
es1a de una torma. en las tacturas en otra y asi sucesivamente. ni el lowotipo, ni el tipo
de letra, nit los colores estan unitormados.

Imagen exterior
Anuncios

E! Troquel = esta registrado dentro de la Seccidn Amarilla telefénica en vanas
categorias.
Cuema con | o 2 anuncios en alguna publicacion adicional (no siempre es la misma)

Vendedores

t vendedor de telemarketing para la republica mexicana
| vendedor foraneo que recorre la republica

| vendedor para la zona centro del paisy D.F,

4 vendedores de mostrador.

intemet

Desde hace casi 2 afos el Troquel cuenta con una pagina de Internet que es
actualizada una vez cada 6 meses o una vez cada afio.

DIAGNOSTICO:

La imagen de la empresa es una debilidad, no tiene una estrategia o politica sobre
como difundirla. la carencia de un logotipo bien contormado y uniforme en todas
sus presentaciones impide ai cliente una correcta recordacion de la empresa. En
Internet la imagen debe ser tacil de recordar. dinamica v compacta.

La fortaleza del logotipo es sin duda la antiguedad de la empresa v ia
especializacion del giro. ademas de la ausencia de una competencia fuerie v bien
posicionada en ei mercado nacional.

E! simbolo es reconocido por su va larga duracion en el mercado. el disefio es
muy técnico y diticil de comprender, pero por otro lado representa de manera
muy exacta el proceso de fabricacidn central del grupo familiar, el troquelado. El
texto de la empresa esta de 1al forma que se entiende como 'El Troquel $.A. de
C.V.", cuando el nombre correcto es solo EL TROQUEL, por lo tanto se tiene que
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buscar que ei logotipo conserve la impresion det simbolo va conocido. el nombre
de la empresa se perciba igual de claro que el simbolo. se haga mas comprensible
que el giro principal es la medalla v se haga enfasis en su permanencia en ¢l
mercado asi como la solidez de la Sociedad Anonima de capital vanabie. 10do
esto sin que estorbe al nombre v al simbolo.

Una vez redisefiado este logotipo. definir ios tipos de letra para la papelena v
uniformar toda la empresa.

RODUCTOS

Como va lo analizamos en el capnulo anterior.  El Troguel ¢s una empresa
edicada a la comercializacion de productos religiosos. para ceremonias y deportivos.
sto es. 3 mercados con diferentes perfiles entre si,

El analisis de fortalezas v debilidades en los productos io trataremos en 2 partes por
. naturaleza de la empresa, el primero sera sobre la fama de la empresa en veneral
on sus productos vy el segundo es un analisis mas detallado de las diferentes lineas de
roducios.

. empresd en general
“ortalezas

'restiglo

‘El Troquel” cuenta con casi 100 afios en ef mercado nacional. su nombre es
econocido en muchas iglesias de diferentes estados del pais v esta ubicado dentro del
iro medallas v articulos religiosos.

solidez v contianza:

La liquidez de la empresa permite el otorgamiento de creditos v los afios en el
nercado le han dado reconocimiento entre sus proveedores, ademas cuenia <on
egistro en la Camara Nacional de Comercio

Surtido y stock de productos:

“E] Troquel™ tiene dentro de sus instalaciones inventario suficiente de mas de 2000
yrticutos con existencias cada uno.
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Consistencia en ventas:

Desde hace va varios afos. el Troquel ilega a su presupuesto de ventas, con
vanaciones de —3%. esto no significa que sea lo deseado. pero si indica una

experiencia v un proceso de operacion bien realizado.

Experiencia en envios nacionales y exportacion:

Actualmente se envian paquetes al interior de ia Republica a traves del correo y
diversas mensajenas.

Debilidades

Falta de catalogos:
Aunque se maneja una cantidad muy grande de articulos, no existen catalogos

impresos, por lo que las ventas solo se realizan de manera personal o sobre log
aruculos que ya conoce ei ciiente.

Precios mas altos que ia ¢ mpetencia:
La competencia ¢el giro son empresas que trabajan con material de mas baja
calidad. alrededor del negocio trabaian ambulantes que no declaran impuestos ni

pagan sexuro social.

Falta de canales de difusion:

Las ventas se realizan en 2 canales. ventas directas v mostrador. fuera de esto no se
ha ercontrado otro canal etectivo.

Estrategia individual ¢ grupal de mercados:

No hay una finea o estrategia clara para llegar ai mercado objetivo. existen clienes.
reputacion v solidez pero no hay el plan lomstico de seguimiento o busqueda de
nuevos pfOSDEClOS.

Contacto con el cliente:

Como lo habiamos mencionado en el principio son cerca de 2300 articulos
diferentes v no existe un canal o forma de que el cliente pueda emterarse $i nay
novedad o promocion de manera directa. depende la empresa de que el vendedor se lo
comunique.
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alta de politicas adecuadas de clienges:

Existe una base de datos pero el sistema de reparticion de clientes no tiene un
1etodo logico v claro para todos. por el contrario, sigue criterios personales para cada
endedor donde cada uno teme perder ventajas sobre los otros o que le quiten a sus
lientes.

dificil capacitacion a personal nuevo;

Sin impresos ni matenal organizado es necesano realizar un catalogo muestra por
nuestra para cada vendedor. y cada catalogo resulta muy costoso ademas de que
mplica decenas de horas hombre ei extraerlo. clasiticarlo, ordenario v es muv
ncdmodo transportarlo.

naccesibilidad a otros canales de distribucion:

Al no existir material de venta, no hay organizacion ni forma de enterar sobre todos
os articulos que es posible vender v conseguir. tampoco existe una politica de

rioridades ¢n ventas sobre articuios, no hav presupuestos de lineas ni relacion de
hentes a las lineas de articulos.

Jistemas de computo obsoletos v falta de personal bien capacitado.

Las computadoras gue se han ido comprando han actualizado a las anteriores. sin
mbargo este proceso es de una por una v cuando el nuevo companero recibe la
omputadora sigue haciendo lo mismo que hacia con la anterior maquina sin
provechar las nuevas funciones del reciente equipo. esto se debe a que no recibe una
apacitacion adicional sobre ias nuevas funciones que reaiiza el equipo. ni se ie ensefia
, trasladar su trabajo a formas mas dinamicas de realizarlo.

-alta de un proyecto comun a mediang plazo;

Se vive al dia y no hav tiempo para pensar en metas. s¢ hacen correcciones de
umbo sobre la marcha v la comunicacion se estanca por falta de juntas grupales. las
1ovedades o actualizaciones se pasan por escrito o de forma individual

Todo esto puede parecer grave para muchos administradores. sin embargo en la
ractica cotidiana no lo es v no se nota (al menos dentro de la empresa) debido a que
0s procesos estan bien definidos v la direccion esta a cargo de la segunda y tercera
eneracion, quienes han venido mejorando los procesos desde 1943 v 1974
espectivamente vy ilevan trabajando en comjunto durante 2Safios. Esto aporta a la
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empresa una estabilidad dificil de superar para los administradores de la nueva
generacion porque los resuitados estan sustentados con hechos v no con teorias, v el
negocio cumple casi 100 afios de reafirmar que st funciona. Sin embargo en el umbral
del nuevo milenio, la influencia de la ulobalizacion v las comunicaciones, brindan un
panorama de crecimiento importanusimo para esta empresa v el pais en general, los
tlempos exigen nuevas reglas v aunque no necesariamente implican que puedan
funcionar o no, vale la pena el nesgo.

Las debilidades en este capitulo han rebasado a las fortalezas. pero este no es el
correcto equilibrio de la empresa. En este capitulo se trata de enfatizar los puntos
que no han sido desarrollados porque cada uno de estos indica una pauta por la
que hay que luchar v que su superacion servird para otra etapa mas orientada a
ios nuevos tiempos.

LINEAS DE PRODUCTOS.

Medallas religiosas
FORTALEZAS

NOMBRE

El troquel es una herramienta muy importante para la fabricacion de los articulos
que se venden predominantemente, las medallas troqueladas. en el nombre se lleva el
negocio.
POSICIONAMIENTO:

Las medallas es el distintivo de 1a empresa
FABBRICA FAMILIAR:

L os precios son directos de fabrica y existe la capacidad para crear nuevos modelos.
EXISTENCIAS:

La empresa maneja existencias para cubrir la cemanda inmediata.

DEBILIDADES

PIRATERIA:
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Es el mal que aqueja ya desde hace muchos afios a la empresa. todos los modelos
ue han funcionado han sido pirateados no por un fabricante. sino por muchos.

UEVOS CANALES:

Ademas del religioso, deportivo v escolar no se ha buscado la expansion a nuevos
rercados mas generales.

MBULANTAJE:

Este es un problema local permanente, estar rodeados por decenas de personas que
onen un puestecito que no paga impuestos Ni prestaciones v manejan un margen muy
ajo.

‘ROVEEDORES
TEDALLAS DE ALUMINIO
.A FABRICA FAMILIAR:

Su proceso de fabricacion es el troquelado. que como se explica en ia sean~

el capitulo. es un proceso a traves del cual una prensa de hasta -

obre la lamina, y de un solo golpe [e imprime la imaeen
Cero).

/ENTAJAS:
DISENO-
El disefio lo realiza un artista en plastilina v una vez autorizado por el cliente o el

erente. ¢l troquel (molde de acero) queda igual al aprobado. garantizando asi la
alidad en todos los detailes de la imagen.

"ROQUELADO:

Es el proceso mas limpio de fabricacion de medallas porque el trabajo de precision
5 realizado por el golpe de una prensa y esto no causa defectos en ia medalla.
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MATERIAL:

ALUMINIO:

Es barato v tiene como ventaja que no se mancha ni se oxida y es iigero. ademas la
fabnica puede anodizarlo y el color de este proceso queda permanente en el transcurso
de los afios sin que pierda su tono (pocos materiales pueden soportar en sus colores la
prucba del tiempo v se le pueden aplicar acabados diversos como diamantado,
esmalte, resina etc.

TUMBAGA:

De la misma familia que el laton v el metal rex, es un material mas pesado y por lo
tanio mas dificit de trabajar. sin embargo, es posible aplicarie bafio de oro. fundirlo, v
hacerle aplicaciones joyeras para la percepcion de ta gente es mas valioso por su peso.
PLATA:

Es ¢ metal precioso mas tpico mexicano, su potencial de exporiacion estd
aitamente probado v la tabrica permite. salo en este matenai. un tirgje unimo de 100
piezas.

CALIDAD EN LA IMAGEN.

Porque todos los modelos se realizan con troqueles originales.

DESVENTAJAS:

DISENO:

Los gastos del disefio son encarecidos debtdo al proceso que se tiene que hacer para
la reaiizacon de un troquel (artista, veso, acrilico. troguel, cortador).

TROQUELADO:
Las medallas se producen una por una y debido a lo que implica dedicar una prensa

a un solo trabajo, requiere pedidos minimos de 1000 piezas y ei equipo no ha sido
renovado desde hace mas de 20 afios.
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TIEMPO DE ENTREGA:

Cuando se trata de un nuevo modelo el tiempo es de 3 meses. cuando el troguel esta
realizado puede tardar de un mes a mes v medio.

CALADOS:;

Es el proceso de darle una forma determinada a la medalla. en ia fabrica ies cuesta
mucho trabajo hacerlo porque se les llega a romper los troqueles (¢n tormas muy
complejas).

MATERIAL:

ALUMINIO:

Es el proceso que mas dominado tiene la fabrica v por lo tanto hay problemas de
excepcion {solamente ocasionales v no repetitivos). El material no suele tener
problemas,

TUMBAGA:

La fabrica lo entrega en bruto v resuita siempre muy dificil de pulir para darle un
mejor acabado.

PLATA:

La fabrica no sabe darle acabado, entrega la plata igual que como llega la lamina,
ademas no se ha podido encontrar una argoila adecuada para estas medallas. la que se
trabaja actualmente es muy sencilla, adicionaimente hay que aplicarie un barniz
porque almacenada se mancha.

Fabrica de medallas fotograbadas:

VENTAJAS:

El Troquel trabaja con 2 fabricantes diferentes. cada uno tiene tormas diferentes
en su calidad, precio, entrega v condiciones, sin embargo ambos son iguaimente
competentes. El proceso de fotograbado es similar al de imprenta. solo que la
impresion se realiza en metal. y esta puede ser en color o blanco y negro. Estas
medallas fotograbadas se realizan en latén o alpaca. estan chapeadas en oro v se
venden como joyena de fantasia, ademas estan rodeadas por un diamantado muy
atractivo.
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DISENO: No requiere gastos iniciales porque la imagen se toma de una foto o
impreso. incluso so han llegado a hacer medallas con imagenes del internet.

NUEVAS MEDALLAS:
Es posible mandar a hacer medallas nuevas desde 100 piezas 0 menos.
« SELECCION DE COLOR:

Son las unicas medallas en el mercado que pueden tener fotoyrafia impresa en el
metal. ¢ incluso lograr que los blancos de la imagen se vean en aro metalico

e PRECIO Y PERCEPCION DE LA GENTE:

El precio es econdmico en el mercado de regalos v la gente lo ubica como una
medalia fina.

*  VENTAJAS PARA EXPORTACION:

En las tiendas extranjeras tiene un valor 400% mas alto del precio que 'El Troquel” lo
tiene en su tienda,

s TIEMPO DE ENTREGA:
De 15 dias a un mes.

DESVENTAJAS:

o NUEVAS MEDALLAS:

Al realizar la medalla si la imagen no quedo como se esperaba hay que consumir
0 medallas.

« TONOS DE COLOR:

Los tonos de color no son exactos, al igual que en la impresion. ademas pueden
incluso sutrir algunas variaciones debido a que se imprimen en metal dorado.

¢ NITIDEZ:

Todas las imagenes pierden nitidez y detaile poque son reducidas a 2 cm de largo.
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‘dbrica de medallas de samac:

-ste renglon es el mas delicado v peleado de los ultimos afios Toda la piratena que se
a mencionado la producen esios fabricantes. cvaden impuestos v esian
ermanentemente buscando nuevos modelos de medallas religiosas. principalmente
talianas, alemanas y 10do lo que puedan encontrar sobre la materta. Durante afios nos
an ido pirateando los modelos sin que se pueda hacer nada, hasta que de un nempo
ara aca, El Troquel opto por adquirir algunas de sus medallas para la venta. mandar a
\acer algunos trabajos especiales v tolerar fa piratena de estas personas.

VENTAJAS

+  VACIADO:
Permite que se realice la produccion con pedidos pequefios de hasta 50 o 100
piezas,

¢  NUEVOS MODELQS:
Se pueden mandar hacer modelos desde solo 100 piezas.

s  ACTUALIZACION:
Sacan nuevos modelos constantemente

o MATERIAL
El samac es una aleacion de varios metales v resuhta ser mas barato que el
aluminio.

DESVENTAJAS:

« DISENO:
Solo pueden trabajar con medallas va hechas. no crean nada.

o IMAGEN:

Por ser pirateadas las imagenes. estan resultan con perdida de detailes e incluso
un poco deformadas.

[ VACIADO:
A diferencia del troquelado. aqui no es tan exacta la calidad v en ocasiones se ve

poroso. manchado v con defectos menores. producto de su proceso de
tabricacion.
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e MERCADO:

El mercado al que llegan estas medallas es el mismo de "El Troquel™. por lo que
solo se puede trabajar con modelos dificiles de conseguir v sin comprar los

mismos que realiza la fabrica familiar, porque eso iria matando los productos
propios.

*  MORALES:

Este tipo de rdbricas provoco que se totaran mas lentamente los modelos de la
empresa puesto que decepcionaba el sacar un modelo nuevo v verio después a la
mitad de precio en version pirata.

Diagnéstico de medallas religiosas:

¢ Es sin duda la fortaieza del negocio v ha demostrado en casi 100 afios ser por
mucho una ventaja competitiva. al igual que en i0das las areas comerciaies,
nada esta regalado a nadie v uene sus barreras que hay que vencer, pero se
puede ver el oficio de la empresa para la comerciaiizacion de estos productos.

o la operacion es comrecta (siempre perfectible) pero para difundirla no es
correctamente exhibida. se realiza en carpetas-muestra por muestra, esio
impide mandar el surtido a nuevos clientes o exirantero, detinitivamente lo
mas urgente en esta linea es la realizacion de un catalogo.

+ lLas claves asignadas a las medalias torograbadas utilizan las sublineas de los
proveedores para evitar costosas contusiones a la hora de pedir. tomando su
cataiogo va numerado.

Linea de cromos v estampas alemanas:

La linea de estampas alemanas es una de las mas reconocidas a nivel mundial.
uracias a la calidad v belleza de sus imdgenes asi como ef tiempo que tienen en el
mercado. Desde la decada de los veintes Chnistian Halbinger va importaba esta linea,
sin embargo en 1951 Federico Halbinger pidio la representacion exclusiva en Mexico
v se la otorgaron, a partir de entonces. la linea de estampas v cromos se han vuelto al
juual que las medallas. un distintivo de Ja empresa.

VENTAJAS:
DISTRIBUCION:

El Troquel cuenta con la representacion en México.
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MPRESION:

as estampas alemanas estan impresas en octacromia (hasta 8 tinas). ia cual
arantizan una calidad internacional de primer nivel.

'OSICIONAMIENTO:

ibrerias v tiendas religiosas reconocen en México a El Troquel como el importador
rincipal de estas estampas, Federico Halbinger les pide a otras empresas directamente
el proveedor de Alemania,

MAGEN Y ESTILO:

L2 imagen de estas estampas es muy fina v preciosa. ademas. su estilo esta muy bien
lefinido v se reconoce sobre cualquier otra estampa.

RECIO:
Tiene un precio muy accesible para el consurmidor
YESVENTAJAS:
IRATERIA:
{a sido pirateada pirateada permanentemente, sin embargo sus ventas se mantienen.
"ORMATOS:

solo manejan un tormato del catalogo general (exisien tres o cuatro formatos mas
ero solo se realizan para ciertas imagenes ). v este es tamafio estampa

MAGEN Y ESTILO:

Sustan mas las estampas italianas v se venden muchisimo mas. el cielo de las
stampas alemanas muchas veces esta nublado.

Diagndstico de estampas y cromos:
| proveedor aieman se ha encargado de organizar las estampas en series. lo cual

acilita su exhibicion, pero ni el mismo proveedor ha sacado un catalogo portatil. los
jue mandan son carpetas pegadas estampa por estampa. Cuando  El Troquel * hizo la




Capitulo 2 Planeacién del proyecto 37
prueba de hacer lo mismo. tema gue venderlo al cliente en un precio de cerca de $500.
Por lo que se voivia imposible para usarlo coma buena herramienta de difusion.

El catdiogo de esta linea debera de estar dividido en series. como el proveedor y la
empresa ya lo manejan. la pregunta seria si va en la agrupacion de la serie no seria
mas conveniente ordenarlos por tema incluyendo su sublinea de imagen en lugar de €l
orden corrido por el que estan las estampas.

Este producto no se ha podido ofrecer al extranjero debido a que cuando llega a
Mexico hav que oagregarle el impuesto de la aduana v lo encarece mucho al
remandarlo a otro pais. sin embargo parece ser que existe la posibilidad de sacar alwin
permiso en la aduana con esias consideraciones y de esta manera. la aduana no
cobraria ninguna ciase de impuesto. no se hace actuaimenie pero vale la pena
averiguarlo.

Linea ceremonias;

Ya hemos hablado sobre las lineas en general que estan respaldadas por empresas o
procesos de fabncacion gue involucran sistemas de organizacion. la linea de
ceremonias tiene algunas caracteristicas particulares que es necesario mencionar.

El surtido de los alhajeros. cofres v arras fue ampliado v desarrollado por Gerardo
Halbinger VK, originalmente se vendian ias arras v los estuches sueltos. despueés se
impianto ia moda de los arregios. v después se agrego cojin.

Ademas se venden articulos diversos para primera comunion. bautizo. confirmacion.
presentacion. v boda. v rosarios.

A diferencia de las lineas anteriores que tienen un proveedor fuerte o una empresa
que los respalda. esta linea esta contormada por pequefios maquiladores vy artesanos,
existen también otros productos de fabricas grandes pero su venta es muy pequefia.

En el caso particular de la subcategorias de mas exito en esta linea estan los arreglos
para novia. cuyos elementos son el alhajero. las arras, el cojin v el servicio de

realizacion. para el anaiisis de esta linea utilizaremos esta categoria que sin lugar ha
dudas es la mas exitosa. compleja e interesante.

VENTAJAS:
= DISTRIBUCION:

Muchos de los clientes son vecinos del Centro Historico.
¢ SOCIEDAD:
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Brinda empleos v da trabajo a muchas familias,
s EXPORTACION:
Esta linea ha permitido exportar a la empresa desde hace va vanos aftos a Estados
Unidos.
«  SURTIDO:
La empresa cuenta con uno de los surtidos mas grandes del giro v ios mantiene en
existencia,
¢«  CALIDAD:
La calidad de los modulos nunca es uniforme debido a que no estan hechos en
sene.
+ PROVEEDORES:

Muchos de estos proveedores cambian la calidad de los aruculos. los tonos de
colores o a veces el producto completo debido que carecen de gran capacidad de
produceion,

+ COMPETENCIA:

Cada dia surge mas debido a que no se requieren grandes maguinas. incluso las

propias tiendas pueden elaborar sus propios productos.

o INFORMALIDAD:
Debido a que los proveedores no tienen una gran organizacion, olvidan detalles de
s pedidos o los surten en ocasiones en otra fecha por problemas personales.

ingnéstico de linea ceremonias:

Ha demostrado con creces su éxito. hov en dia va a ia baja porque la competencia
brotd como los hongos en temporada de lluvias, sin embargo. en todo el Distrito
Federal no existe una tienda tan especializada en este rubro como El Troqguel por
la variedad v existencta con que cuerta,

Cuando se tealiza un catalogo impiica inversion, v una de las cosas mas
importantes es asegurarse de que los ariiculos que se manejan tengan una calidad
umitorme v se vavan a manejar durante el tiempo en el que se reparte ia

pubiicidad.

En este renglon la empresa no siempre puede comprometerse por lo que se debera
disenar el catalogo en 2 partes: las arras de fabricacion propia v otros elementos
donde si se pueda garantizar una calidad uniforme, v lo demas. con menos tiraje v
especificando " novedad ", " lotes hasta agotar existencia . oferta " etc.
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Linea deportiva:

Esta linea empezo a funcionar en 1960 v con el transcurso de los afos muchos
maestros de escuelas acuden a la tienda porque saben que aqui pueden encontrar
medallas de reconocimiento economicas y de calidad.

VENTAJAS:

o POSICIONAMIENTO:

La empresa se encuentra bien ubicada en casas de deportes y escueias,

o PRECIO:

El aluminio tiene la ventaja de ser econdmico v la venta de medallas se puede
realizar desde | pieza.

e SERVICIOS ADICIONALES:

Las medallas deportivas pueden lievar (por pedido) una mnscripcion o logotipo en
la parte de atras y la fabrica lo realiza o bien, cuando son pocas. se pueden grabar
de un dia para otro

s IMAGEN:

El termuinado de las medallas es muy fino v con gran detalle gracias a que el
iroquel {molde) es realizado por un artista pidstico,

¢ ANODIZADO:

El anodizado es el proceso de coloracion para el aluminio que permite que las
medallas luzcan con un color oro. plata o bronce.

DESVENTAJAS

+ PIRATERIA:

l.a competencia desleal ha tomado los modelos que mejores resultados han
dado v ios ha hecho en plomo. que es mucho mas barato que el aluminio y los da
a mitad de precio que la empresa o inciuso a la tercera parte.

o MODELOS:

De 1960 a los noventas v lo que sera el nueve milenio. los canones de beileza
sobre el cuerpo humano se han medificado mucho en proporciones. formas v
expresion. Los modelos que El Troquel maneja son de aquella epoca y han
perdido lo vistoso,

No se renuevan modelos, la gente va conoce los productos v espera algo
diferente,

s« ACABADOS:

Salvo el anodizado, de 1960 para aca no se han realizado modelos con algun
otro acabado que sea mas complicado imitar {ese seria un buen candado a la
piratena).
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XHIBICION:

I iguai que todos los demas productos, aqui no se tiene un surtide ficil de
"ansportar o enviar.

lagnéstico de la linea deportiva;
.a linea deportiva podemos definiria de 3 maneras

‘aca lechera:
Un producto que afio con ano genera ventas de un mercado va acostumbrado a los
10delos y da buenas utilidades,

.inea potencial no explotada:

‘odos los modelos con los que se trabaja actualmente son muy generales. v con
magenes con los que {a juvenwd va no se idemtifica. sin embargo sigue dando
esultados, si los modelos se renovaran con imagenes adaptadas a los nuevos tiempos
on un mayor enfasis al futbol (el deporte nacional v universal) v se hiciera una
usqueda de asociaciones que estuvieran dispuesios a pagar porque el logotipo fuera
n ia parte de atras de la medalla. no solo obtendnamos un mercado regular, sino
AULIVOo.

_inea potencial de crecimiento vy expansion:

La capacidad de producir troqueles de calidad v la experiencia gue va se ha
onseguido en estos afios coloca a ~ El Troquel ~ en una posicion para realizar
nedallas a cualquier organizacion. la linea de reconocimiento a traves de medallas es
rractiva para casl cualquier organizacion, ademas no solo se puede usar como
nedalla sino como aplicacion metalica para muchos v muy vaniados productos.

La linea deportiva ademas de la exhibicién en general es un reto potencial muy
nLeresante.

.inea de escapularios;

Como va se menciond en el primer capitulo, Christian Halbinger oriento en gran
nedida sus esfuerzos a las congregaciones. conventos etc. La linea de escapularios no
ra contemplada en el principio pero al ir visitando a estas orgamizaciones se dio
uenta que existia una demanda real de estos preductos v decidio incorporarlos a su
urtido. "El Troquel” surte escapularios desde los afios veintes.
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Los escapularios pueden ser bordados. estampados. enmicados con una estampa
impresa demro v recientemente El Troquei” contacto con un proveedor colombiano
que los hace de colores. muv pequefios con resina en la impresion de la imagen.
Ademas se vende material para su realizacion.

Linea de incienso:

El incienso es una receta extraida por Christian Halbinger en los afios 20’s de libros,
el primer incienso se llamo ~ Solemnis ", con el pasar de los afos aigunos de sus
ingredientes no se podian conseguir asi que se fueron adaptando con otros disponibles.
en los afos 50's se reaiiza otra version de incienso mas economica a la que ilamaron
excelsis, el nombre fue tomado de un vino de consagrar.

Linea de expedientes:

Los expedientes son la papeleria de las iglesias, y para confirmacion, comunion,
matrimonio v bautizo, se supone que cada didcesis manda imprimir la papeleria para
sus igiesias, sin embargo no todas lo hacen asi v " El Troquel * desde hace aiios ies
vende a las iglesias.

Diagnéstico:

No aplicamos un desglose de ventajas v desventajas en estas 3 lineas porgue no son
tan importantes como las antes ya mencionadas. sin embargo. a estas Ultimas 3
pudiésemos llamarlas lineas complementarias de negocio convenientes, ya que
brindan utilidades y aunque el mercado no es muy grande (hasta ahora), los afios en la
empresa v las ventajas competitivas que cada uno de estos productos tienen atraen
publico consumidor. Ademas. al i1gual que en los demas productos. no existe un
sistema adecuado de exhibicidn o catalogo.

Aclaracion sobre los analisis y diagnosticos

Se analizo con las hineas mas fuertes de productos, sin embargo el estudio
comprendid solo los productos mas exitosos, esto significa que ia empresa maneja
cientos de productos adicionales pero si queremos una correcta difusion donde existe
muy poco. es necesario tomar las decisiones donde pueda haber mas posibilidades de
exito, v este indicador solo lo pueden medir las ventas

Como se explica de manera mas ampha en el capitulo de direccion, la empresa
mantiene un buen nivel en sus operaciones cotidianas, sin embargo la difusion de la
empresa fuera del local esta limitada al esfuerzo de 3 vendedores v no existe el apovo
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ara ningun canal de un catalogo o un instrumento de exhibicion de mercancias, la
strategia propuesta después del analisis se resume en 2 puntos:

s Simplificar el negocio hasta hacerlo portdtil,

*  Difundirio.
implificar el negocio hasta hacerlo pordtil,

El principio de 1a formulacion de una estrategia debe ser la senciilez v precision de
ada palabra, pero sobre tedo. debe ser universal en el lugar de la formulacion para
.ue sea apiicable en todas las areas de la empresa

La estrategia es simple v permite dingir las acciones coherentemente en cualquier
lepartamento, segun el diccionario Larousse, portatil tiene la siguiente defimcion:

*ORTATIL: Movible, ficil de ser llevado de una parte a otra.

El mayor problema de las empresas. en todos los niveles, es la desorganizacion. Si
udi¢semos asignar un cosio al desorden. seguro llegana al 50% de la operacion, esta
10 es una cifra al azar, por el contrario. la falta de organizacion se puede traducir con
ualquiera de estos sinénimos;

Jesorden.

Jdala prevision por no tener informacion adecuada.
DIvidos

-alta de atencion etc.

Cada vez que un proceso no esta bien pensado causa retrabajos, contrataciones.
eposiciones, etc.

Simplificar la empresa hasia hacerla poriatil, no sélo es aplicable a vemas sino a
ualquier puesto empleado o area.

Imaginemos. por ejemplo, como seria esta esirategia en un barrendero con su oficio
ortatid (utilizamos este ejemple para demostrar !a universahdad del principio v
ealizar una explicacion mas clara).

El barrendero nos diria cuanto se lleva en barrer un metro cuadrado. las superticies
n que son validos estos tiempos v la cotizacion de la iimpieza en un lugar
ealcionando tiempo-costo asignando un porcentaje del traslade para ltegar al lugar
ionde hay que hacer limpieza y cotizando tarifa por lugar adicional.
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Este ejemplo es exagerado e irreal en México, sin embarge ilustra de manera muy
facil lo que queremos decir con portatil, si usted recibiera ia solicitud de esta persona,
seguro identificaria que su servicio esta protesionalizado v si le convence su tarifa se
sentira seguro porque sabra de antemanc cuanto fe costara y sabra lo que esta
pagando.

El conocer todos estos detalles en cualquier trabajo o comercio involucra a la
direccion, esta debe de trabajar arduamente en pensar cada detalle... pero solo lo hara
una vez, el resto lo llevaran en la mano sus representantes v difundirdn a decenas.
cientos o mies v esa es la esencia de la administracion, la planeacion v las
{ranquicias: desarroilar un modelo vy después solo hay que clonario.

Simplificar el negocio hasta hacerlo porratil. En ventas

Este concepto es exacto y comprensible en el area de ventas,

o o puedo vender algo que no ennendo, sin embarge va a llevar mucho mas
tiempo la labor de convencimiento,

o 1o puedo vender algo gue la orra persona no conozca, pero lo haré muy
limitadamente porque despertare dudas en cada momenio.

o vo puedo promover 8 lineas de articulos s imagenes. pero el cliente solo

me pondra atencion en 2 0 3 porque el cerebro no puede concentrarse en
1antos campos

s yo no puyedo cargar 2300 articulos: pero si un catalogo portatl gue los
contenga

En el capituic de direccion se explicara el papel fundamental de ios gerentes y
duefos a este respecto y se dard una metodologia. pero en la planeacion se hara
mencion de las tacticas o pasos para la realizacion de esta premisa.

El proposito de esta tesis es la inclusion a una estrategia en Internet vy si podemos
volver portatil un negocio. que tal resultaria si trasiadamos toda la empresa dentro de
un cable telefonico para que tode el mundo tenga la posibilidad de visitarnos desde
cualquier punio en la Republica o en el mundo?.

Por lo tanto debemos de enfocar todos los estuerzos para que la informacién principal
de los amiculos este disponible en Internet v también el catalogo con mavor prioridad
que el impreso.
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Vifundirip,

El concepto es muy claro v amplio. no puede haber error. haciendo analogia con
Internet, podemos tener una pagina preciosa realizada por la gente mas preparada
en disefio. pero si ésta no estd dada de alta en algiin buscador, no dard ningun
resultado v nadie se enterara de su existencia.

Cuando el negocio es portatil es muy sencillo transportario v anunciarlo, La regla
para saber si nuestro negocto es poriatl es un solo criterio:

Si el cliente solo necesita extender el cheque sin una sola pregunta. se habra
triunfade porque el se encargd de consultar la descripcion del producto vio el
articulo, formas de pago y realizé todo el trabajo solo..

La difusion en las puertas del nuevo milenio es inmediata. todo se debe poder
resumir con un solo clic. sea del fax. Internet. iransferencia bancaria o numero
telefonico.

El mensaje debe ser muy claro, las condiciones sencillas v razonables y sobre
todo, la respuesta inmediata y si se puede poliglota.

No importa st se es pequefio o grande, el reto implica no tamto capital sic
organizacion v logistica. por supuesto las mejoras importantes cuestan pero es
parte del juego.

"ACTICAS DE SIMPLIFICACION:

Las tacticas son las acciones a realizar para cumplir con la estrategia formulada.

De acuerdo a nuestra estrategia formulada en 2 partes. también las tacticas se tienen
ue formular en 2 partes:

1} La primera parte consiste en las tacticas necesarias para llevar a cabo la
simplificacion del negocio orientandolo a ser portatil.
2) La segunda parte es la realizacion de productos tisicos para su difusion.

Estas son las tacticas propuestas para llevar a cabo ei metodo de simplificacion a
raves del proceso administrativo:

LANEACION:

s Es el proceso para la formuiacion de la estrategia v contempla los diferentes
pasos a seguir (va realizado en este capitulo)
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ORGANIZACION Y CONOCIMIENTO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
{Capimlo 3):

* Simplificar los productos en categorias y subcategorias: Ls imposible
trabajar con 2500 articulos al mismo tiempo. por lo que serd necesario
utilizar tas tamilias de productos actuales y extraer las subcategorias de
productos para una mejor vision de los mercados que podemos alcanzar.

=  Dividir las familias de productos por los niveles de venta: Esto significa
que debemos establecer prioridades entre los articulos que convienen a la
empresa y 1os que no tanto.

¢ Creacién de listades por categorias , clasificados por subcategorias y
ordenados por tipo de imagen o caracteristica del producto; Esto hara
mas sencillo a los clientes consultar las listas de precios v el catalogo en
Internet porque encontraran agrupados los articulos de su interés en tugar de
un orden incomprensible para ellos.

DIRECCION ORIENTADA A LA DIFUSION (Capitule 4):

*  Definicion del negocio: Ei gerente v ios accionistas buscaran transmutir con
claridad la esencia del negocio, objetivos y palabras clave v las haran llegar a
todo el personal v clientes.

e Mejoramiento de imagen: El gerente y accionistas enfocaran su atencion en
aumentar la recordacion e imagen del logotipo que representa a la empresa v
estaran en busqueda permanente de encontrar nuevos sistemas que
simplifiquen los procesos de operacion

* Aprovechamiento maximo de los canates internos de la empresa; Implica
un analisis sobre los accesos. aparadores, muestrarios. folleteria v catalogos v
por supuesto el envio de paquetes v correo directo a traves de las bases de
datos actuales y nuevas.

» El uso de Internet: internet debe de ser un punto estratégico de la empresa
para atraer a nuevos clientes. actuaiizar a los que va trabajan con la empresa
v comunicar novedades y entorno,

s Capacitacion a los empleados: Los empleados deberan conocer la
formulacion, canales v estrategias de la empresa por deben ser voceros y
constructores del sistema simultaneamente, sea de forma intema ¢ externa.
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"ONTROL DE LA DIFUSION (Capitulo 5):

on 1odas las acciones a realizar para controlar todo el proceso
"ACTICAS DE DIFUSION
LOGOTIPO

Redisefiamos el logotipo con el consenso de representantes de la empresa v
ecomendamos el resuitado final como original para la impresidén de toda la papelena
utura,

“ste logotipo se realizd con un amplio consenso y tiene las caracteristicas que
USCamos:;

1 tipo de letra es ancho v claro. representa la solidez de la empresa.

.& gistribucion permite leer claramente €l nombre * El Troguel

| simbolo representa el proceso de fabricacion principal. Y la reasa indica o~ -
rata de medallas.

ncluve el afio de fundacidn del negocio. este detalle brinda confianza al ciiw. .

Se muestra fa razon sociai.

“sta imagen ayuda para difundir de manera mas amplia la realizacion de medalias v
lenota la experiencia en ei ramo.

“otografia de productos:

se han realizado varios experimentos v nos hemos dado cuenta que no basta [a
magen, cada género de productos requiere otras consideraciones diferentes, perc no
s posible conocerlas hasta que estudiamos las primeras fotos de los diferentes
yroductos.

Realizacion de catdlogo:

_a idea original era formar el catalogo impreso. sin embargo es muy tardado. costoso
/ facilmente puede quedar obsoleto. por lo que ahora se busca realizarlo electronico es
Jecir en Internet, que sea disponible los 7 dias de iz semana y las 24 horas del dia. en
londe cada persona imprima sOlo la parte que necesite o todo como sea su
yreferencia. ademas de que este actualizado de manera diaria de los cambios que se
1eneren.

Formulacion de promociones
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Para la promocion se deben de establecer criterios sobre productos v temporadas, ast
como tener al alcance las fotos de los aruculos escogidos

Mapa de temporadas:

Este mapa ya esta realizado y consta de el desglose de cada imagen o linea en
temporadas de venta y los tiempos de promocion. compra y preparacion, muy util para
ung planeacién mas efectiva.

Venta de servicios de difusion:

Este es un proyecto interesante: si la empresa puede llevar a cabo los diferentes pasos.
el sistema es aplicable a casi cualquier giro de productos. al menos el disefio,
fotografia. impresion y pagina de lnternet. por o que se puede comercializar con un
servicio de promocion (esto iria dentro de los servicios especiales como fabnicacion de
medallas).
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CAPITULO 3
ORGANIZACION Y CONOCIMIENTO DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS EL TROQUEL S.A. DE C.V.

INTRODUCCION:

No hay mas pobre que el que se desconoce a si mismo, cada paso que se daenla
busqueda de las fortalezas propias es un paso hacia el descubrimiento del verdadero
poder.

La organizacion consiste en aprender a traspasar las capas del sistema para conocer
fa esencia del mismo y descifrar la mejor forma de sacarie provecho. pero lo mas
emocionamnte es sin duda. los cambios gue en cada capa se generan durante el proceso.
transformando el sistema aun antes de llegar al nucleo.

OBJETIVOS:

- dplicar In teoria de sistemas para la realizacidn de un visor de proda:.,
strva para la tomma de decisiones.

- Fxplicar las familias de productos v su aplicacion para o estraregia,

- Describir la codificacion de los articulos.

- lxplicar el uso de las familias de productos

- Explicar el uso de subcategonas v su aplicacion

- Explicar la importancia de los grupos homogeneos.

- Desarrollar el proceso de analisis de productox en hopa de caleido.

- Mostrar las veniapas del Libro de calcilo v el nso de los links

SUMARIOQO:
¢+ Teoria de sistemas
s Analisis de los insumos del sistema.
»  Analisis del proceso del sistema.

s  Muestra del preducto final
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La simpiificacion del negocio se inicia en esie capiulo. v si no se aplica
‘orrectamente la teonia de sistemas. posibiemente también termine aqu,

internet requiere que aun cuando un negocio sea muy complejo el navegante con un
var de cliks llegue al punto deseado con ia mayor facilidad porque estara solo frente a
a pagina sin asesona de nadie de la empresa.

La empresa cuenta con un almacén de 3061 articulos diferentes (al 31 de diciembre
e 1999) v la codificacion para 2462 productos que puede seleccionar el cliente
arregios), estamos hablando de mas de 5000 problemas distributdos en scio 9 lineas
te productos, tiene trato con mas de 200 proveedores al afio, donde cada uno tiene una
orma diferente de trabajar, entregar, cobrar. etc.

La pregunta en este caso es sabiendo que es imposible resolver tantas variables.
omo podemos resolver el problema?

Si 5000 problemas es imposible, la division en 9 lineas de productos es muv general
: por lo tante inutil para poder analizar ef todo. la solucion que adoptamos fue la
ealizacion un sistema visor de productos que sirviera para compras, ventas v almacén
; avudara a ia correcta toma de decisiones.

Este sistema tiene que darnos un presupuesta de ventas, inventario v utilidad articulo
or articuto, para la toma de decisiones de todo el afio.

TEORIA DE SISTEMAS

La solucion al problema de organizacion se hizo mediante la aplicacion de la teoria
le sistemas.

lLa definicion de George Braziller define los sistemas como: ~ Un 1odo organizado.
‘ompuesto por dos ¢ mas partes. componentes o subsisternas v delineado por los
imites identificables de su ambiente o suprasistema

Un sistema se define como un conjunto de elementos mtimamente relacionados para
11 fin determinado © como un conjunio ¢ combinacion de elementos o partes que
orman un tode unitario y complejo.
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CLASIFICACION

El sistema de organizacion de productos de la empresa es un sistema:

Por el grado de interaccion con otros sisiemas:

Cerrado: Porque se saca una vez al afio v a partir de ahi se genera el analisis, una vez
terminado no se modifica nada hasta el proximo afio.

Por su composicion matenial v objeina.

Concreto: Porque expresa articulos tangibles v cifras reales,
Por su capacidad de respuesia:

Reactivo: Porque funciona en respuesta al esumuto del usuano.
Por su movilidad imerna:

Dindmico: Porque el sistema de links extrae ia informacion gue ei usuario va
requiriendo

Composicién de un sistema

En todos los sistemas encontramos como minime. cuatro elementos necesarios para
su exislencia y una relacion entre ellos:

i) Insumos.

b) Proceso.

¢} Producto.

d} Retroalimentacién

El sistema explicado en este capitulo se desarrolld a parur de esta teoria en un Libro
de calculo (excel).

A continuacién se explicara detalladamente los eiementos del sistemna.
) Insumos.

Los insumaos son el listado general de los productos de ia empresa.
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Este listado lo genera el programa Multivision, base de datos v sistema donde se
ealizan los registros de movimientos en la empresa. Tiene como limitacion que esta
ealizado en MS DOS. sistema pionero en la computacion y no esta disefiado para
Ompariir infQrmacion entre Ctros programas, sin embargo permite generar codigo
sci, formato para la hoja de calculo que al momento de convertirlo €s como si lo
ubiéramos capturado ahotrandonos decenas de horas/hombre. El sistema permite
xtraer cerca de diez campos de datos adicionales a la clave del producto.

\provechando esta ventaja, se extrae el fistado de productos con ios siguientes
ampos v el sistema los brinda de manera directa:

~odigo’ Es fa clave de cada producto.

descripcion: Definicion del producto

descripeion corta: la imagen del producto o caracteristica distintiva

.inea: Linea general de producto (MRE. MDP, etc.)

mporte de venta: Cuanto vendio acumulado en el afio

recio: el precio de vema al finalizar et afio

‘xistencia actual: Cuanta mercancia queda en el almacén ai 31 de dic. de 1999

“osto: El ultimo precio al que se compro

“ompras: El nlimero de piezas que se compraron en el afo

] sistema MV Plus tiene un module donde genera los datos acumulados en el afio.
ar lo que decidimos que estos datos se tomaran de el 31 de diciembre de 1999 para
ener un parametro anual de comparacion.

Ina vez obtenidos los datos son insertados en la hoja de calculo e insertamos 3
-olumnas adicionales que pueden ser de urilidad:

mporte de compras: Cudnto gastamos en el ailo para este producto.
ultiplicando el Gltimo costo por el nimero de piezas compradas

Valor de inventario: Cuanto vale la existencia actualmente
se multiplica la existencia tinal por el Gitimo costo.
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Categoria: Define que tan bien se vende ei producto (A.B.C.D}

Se realiza una clasificacion de todos los productos por el importe de ventas acumulado
anual, del que mas vende al que menos.

Categorias:

A: Los primeros {00 productos

B: Los productos que aparecen del #101 al #300
C: Los productos que aparecen del #301 al #700
D: Los productos que aparecen del #701 al #1500

Este criterio sirve para entender el nivel de atencion y promocion que es necesario
darles a los diferentes producios:

Criterios aportados por las categorias:
Categoria A:

Estos productos son los mas altos v mejores productos de la empresa, <.
posicionamiento. el segmento v el tipo de publico con el que la empresa es mas
popular. Su imagen debe acompanar todas [as promociones. caralogos 0 estuerzos de
difusion.

No necesitan de rebaja de precio porque se venden solos,
La existencia debe de permanecer con un minimo para el consumo de 2 a 3 meses.

Categoria B:

Son productos que deberan de otrecerse como gancho para obligar que el publico se
abastezca antes de llegar una temporada v maximizar o alargar las temporadas, como
gjemplo de esto pudiésemos pensar en un precio especial st es comprado el mes
anterior al que inicia su mes fuerte,

Con este producto esta comprobado que su precio o caracteristicas gustan pero
necesita difusion.
La existencia debe de permanecer con un minimo para el consumo de 2 meses

Categoria C:
Esta categoria tiene una criterio muy espectal; cuando una linea gusta el mercado

puede y busca consumir productos similares. los productos categonta C son el esfuerzo
de surtirse por productos que a la gente le puedan gustar tanto como lo A o B.
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Hientras el producto se mantenga en esta calegoria es posible ofrecerio en promocion.
‘on descuento, acompafiando a otros ‘en la compra de un A/B llévese a la mitad de
recto C - etc. todo esto se puede hacer durante toedo el afio incluso en tiempo de
emporada..

Zsta es la categornia intermedia entre los productos que valen la pena v los que no.

.a existencia debe de permanecer con un minimo para el consumo de 6 semanas o 2
neses.

“ategoria D:

Son productos atorados, algunos se adquirieron como novedad v paso la moda. otros
e dejaron de promocionar. !gunos otros eran para 2 o 3 clientes especificos y estos
10 han comprado, 0 como en la mavona, fueron comprados con la intencion de
-omplementar la linea v a la gente no ies gustaron.

Para estos productos se puede realizar un pequefio volante en una sola tinta o incluso
otostatica v que vaya acompaiando los pedidos de los clientes, buscando que se
amiliaricen con nuevos productos v se cree el interés.

Hasta la categoria D se encuentran los productos que vale la pena hacer un gasto
dicional para su desplazamiento. los que estan abajo deberan de tener una zona
:special en el mostrador de la empresa donde los clientes los puedan ver e irios
lesplazando poco a poco.

) Proceso:
Son todas las funciones que realiza ef sistema para brindar el producto tinal.

Yara hablar de las funciones que realiza el sisiema es imporiante mencionar v explicar
yarte de su disefo.

DISENO DEL SISTEMA.

°] disefio v funcién del sistema consta de las siguientes partes:

»  [dentificacion v clasificacion de los productos.

»  Division de familias de productos a subcategorias de la categoria general.
»  Division de subcategorias en grupos homogeneos.

y  Desglose de grupos homogeneos a los productos.
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t.-1dentificacion y clasificacién de los productos.

Identificacion de preductos.

El sistema actual de productos es el resultado de afios anteriores de estuerzo por
conseguir un buen control en la mercancia. en el transcurso de los afios han
participado una serie de personas que han contribuido al procedimiento actual. pero en
lodo este tiempo de operacion no se ha realizado un manuai de codificacion confiable,
la capacitacién es empirica (sobre la practica), por o que mucha mercancia fue
codificada con diferentes criterics. v algunos de estos fueron realizados con iotal
ignorancia sobre los procesos que se manejaban. e¢sto dio como resultado
inconsistencias en la captura de los datos importantes v captura realizada con la
apreciacion del encargado en turno,

Cabe aclarar que estos problemas no son generales sino parciales. pero es real v rror
fo tanto atecta ¢l sistema y cada parte que lo integra.

La Onica forma que existe para presentar todos los productos a un cliente es a traves
de la lista de precios que genera el sistema. esta es elaborada con los siguientes
campos (ademas de los precios):

Clave: Es el codigo asignado en el sistema

Descripcion: Es la descripcion breve del producto
Descripeion corta: Es una palabra que hace mas facil la bugueda por grupas iguales o
reiacionados entre si.

El primer numero de la clave indica el tipo de producto ai que se refiere. a grandes
sasgos el primer numero indica lo srguwente.

i= medailas de aluminio*

2= medallas fotograbadas v cadenas ~
3= cofres rosarios v milgros®

4= estampas®

3= accesorios de iglesia®

6= incienso v otros productos. ™

7= Escapularios y iistones*

L
f

=* Existen otros articulos dentro de estas claves. sin embargo, con el fin de poder
ofrecer una vision general v simplificada. resurmimos de esta forma ios codigos.




Capitulo 3 Organizaciéon y conocimiento de productos 36

L.os numeros iniciaies aescritos arriba. son los articulos mas representativos que se
encuentran por el primer numero de la clave. sin embargo. no son todos los que hay.
existen muchos otros muy diferentes a los ya mencionados.

Si el numero inicial no es claro, mucho menos lo es los nimeros subsiguientes,
generalmente nos indica un tamafio o una calidad pero nada consta por escrito.

Existen mas de 2000 articulos. a cada uno de ellos hay que registraries cerca de 20
campos. '

El personal actual cuenta con un afo dentro de la empresa como minimo v conoce el
sistema, sin embargo la capacitacion es lenta v tardada.

Este es el el ejemplo de un aruculo con una explicacion para los diterentes campos,

i FAMILIA DE PRODUCTO: MRE
I CLAVE ~ CORTA DESCRIPCION

i

!

‘i 2033- . GQUADALUP ! Med fotog rec guadalupe bust *
001  E |

!
]

Famtha de producto: MRE = Medalla religiosa
l.a clave la contorman 4 digitos

Todas las medallas fotograbadas con un tamano de 2cm se conocen con el numero
2053,

La sublinea de la mavona de los aruculos es tomada de la clave dei proveedor.

La descripcion quiere decir:
Medalla Forograbada rectanguiar Busto de Virgen de Guadalupe (imagen).

La descripcion corta indica la imagen
(Gu=dalupe)

Para este ejemplo. 2053 es la clave que se escogio para esta medalia, asi se conocey
como tai se maneja. La misma medalla con forma oval es 2054,

En atro ejemplo podemos ver una clave pertectamente estructurada donde cada letra
O NUmero aportan una parte imporiante del producto.

Este ejemplo es de una medalla de aluminio anodizado. los siguientes nimeros
indican el tamafo. fas letras el acabado v la sublinea el tema.
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Etemplo:
126ARE-J

{=  Medalla de aluminio

26 = 26milimerros de tamafo

AR = Alto relieve (la imagen de la medaila esta disenada con ios detalles en tercera
dimension. es decir resalian de la medalla).

E = Esmaitada

-= Indica que es conmemorativa al jubileo.

Clasificacién de los productos

FAMILIAS

La empresa ha dividido sus articulos en tamilias . que podemos considerar comn ta
agrupacion general de articulos en conjuntos diterenciados entre ¢

Estas familias cuentan con una clave:

MRE - Medallas religiosas.
MPD.- Medallas deportivas

EST .- Estampas y cromos.
ARR.- Arras alhajeros v arreglos.
IGL .- lglesia

ESC .- Escapularios

CER.- Ceremonias

VAR .- Varios

Hav un campo especial en el registro de cada articulo para poner esta clave, con la
idea de que st Hstamos los articulos con este criterio nos de el sistema todos ios
articulos de la linea
DESCRIPCION CORTA

El otro tipo de clasificacion que nos da el sistema es la gescripcion corta.

Retomando el ejemplo anterior de nuestra medalla con codificacion excelente. sus
campos de identificacion irian de la siguiente forma:
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FAMILIA DESCRIPCION CORTA
| 26ARE-) MRE JUBILEQ

Cuando se lista por medailas religiosas obiendremos este campo y cientos de
nedallas adicionales con otras caracteristicas.

Cuando se lista por jubileo, el sistema nos da todos los articulos que tenemos en esta
ategonia (de todo tipo).

En este producto es facil la identificacion de la descripcion coma porgue es una
nedalia especial conmemorativa al jubileo. pero casi todas las medailas de aluminio
ienen una imagen al frente y otra al reverso. el campo de la descripcion solo acepta
ina sola palabra.

Antes de empezar a resolver este problema va temamos mas urgente.

Resulta que teniamos 400 diferentes descripciones cortas para 2500 articulos,
-stariamos hablando de que cada descripcion agrupaba en promedio a 7 articulos
-uando lo que se esperaba eran al menos de 30 a 50 arriculos.

Al listar ias descripciones cortas encontramos que |2 captura de este campo estaba
-on errores de dedo (mal tecleados) y con errores de apreciacion (abreviaturas etc.).

De 1al forma que una imagen llegaba a tener hasta 20 diferentes descnpciones cortas
lebido a falta de supervision. porque existia un manual para estas claves, sin embargo
se dejo de usar.

Ejemplo:
Las descripciones cortas que encontramos para la Virgen de Guadalupe fueron:

GPE
GUADALLUPE
GUADALLUP

\ GUADALUPE
\" GPE

V.GUAD
VIRGENGPE etc.

Estas son algunas de las descripciones atribuidas a la percepcion, encontramos otras
stribuidas a la falta de revision como por ejemplo:
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UADALUPE

Por supuesto que si le pedimos al sistema un listado sobre los productos de esta
imagen. no nos lo dard completo porgue se brncara todas los productos mal
capturados.

La primera iniciativa surgida a raiz de este provecto fuse la realizacién de un manual
de codificacion correcto. la depuracion de varios articulos v una carpeta con formas de
registro disefiadas especialmente para defectar el responsable de la captura del
producto y un prellenado de caprtura con todos los campos correctos

Esta iniciativa pretende generar un mejor orden en los articulos.

2.- Division de familias de productos a subcategorias de la categoria general,

Entre los problemas que se flieron encontrando esta el de los productos que no
tenian capturados las tamilias de producto. claves mal capturadas. datos erroneos ¢
los campos etc.

En varios de estos articulos se realizo correccion.

Ahora bien, contabamos con ¢l listado de productos. pero temamos que encontrar las
divisiones de las que proviniera este aruculo. haciendo analogia con Intemet (en
realidad aplicamos los principios v estructura de Internet). temamos que encomtrar la
cadena de busqueda para cada articulo para despues evaluar la familia de productos
general.

Para ifustrar un poco esta busqueda veamos el siguiente ejemplo:
Cada categona se divide en campos especiticos de productos. por ¢jempio’
CATEGORIA: La familia CER (ceremomas) la podemos dividir en subcategorias.
SUBCATEGORIAS:
ta comunién
Rosarios/decenarios
Bautizo
Confirmacion

Presentacion
Boda
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IS A (articulos que solamente se exporian a Estados Unidos)

Como podemos apreciar en esie gjemplo. ka subcategona de fanmuiia general de
rroductos nos esta brindando el tipo de mercado objetivo al que queremos llegar.

hro gjemplo de subcategorias lo encontramos en la linea de estampas:
ATEGORIA: La familia EST {estampas y cromos)
SUBCATEGORIAS:

\lemana
taliana
astificada
nmicada
“O10s
Nacional

Aqui ta subcategona muestra lo que se conoce en mercadotecnia como amplitud de
inea. es decir los diversos tipos de estampas que maneja la empresa.

.- Division de subcategorias en grupos homogéneos.

Driginatmente ¢l grupo homogénec lo quenamos realizar por imagenes. pero
inalmente decidimos que se hiciera por caracteristicas de producto.

_a conformacion de grupos homogéneos dentro de subcategorias nos resuito ia mejor
orma de evaiuar la linea. porque nos daba una clara idea de todos los articulos que
‘endia la empresa v de esta tbrma dejamos de ver los productos ai detalle para
valuarlos en su estricto concepto, sin importar su calidad, proveedor o cualquier otra
-onsideracion. solo cuenia et resultado general.

>ara seguir el ejemplo:

“amilia Subcategoria | Grupo Homogeéneo

“ER {ceremonias) “1ra comunion : Brazaletes
¢ Limosneras
| ' Diplomas
. | Libros
' Estampas

Rosarios i Rosarios
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' Decenanos
Bautizo Juego de bautizo
Recuerdos
Libros
Medallas

Confirmacion Recuerdos
Expedientes

Presentacion Libros

Boda Arras
cofres
Arreglos
Libros
Lazos
Biblias

En los grupos homogeéneos. el que menos agrupa de esta categona es Libros de al
subcategonia Bautizo y el que mas agrupa es Rosarios de la subcatewornia Rosarios

En esta familia !4 grupos homogeneos agrupan (70 armculos. vomo vemos el
analisis por grupo homogeneo s mas real v preciso. ademas nos da una mavor idea de
los articulos que se manejan.

La asignacion de grupos homogeneos exigio muchas discusiones de criterios para
determinar el nombre. Algunas discusiones trataban sobre si soio habia un producto.
vaiia la pena hacer por este un yrupo homogeneo?. owros eran sobre cual era el
concepto que agrupaba a cierta cantidad de articulos. en 1in decenas de problemas
sobre 1a formulacidn de conceptos ciaros que al tinal valieron ia pena.

4.- Desglose de grupos homogéneos a los productos.
Finalmente al pedir la opcion de cualquier grupo homogeneo nos lieva al desglase
de los productos con los datos que extrajimos del sistema v las columnas

complementarnas gue va explicamos anteriormente.

Siguiendo con el eiemplo. de la hnea ceremonias. el desgiose de brazaletes
corresponderia al listado de todos los brazaletes disponibies:
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SUB-SUB ARTICULOS i '

_ATEGORIA .

3RAZALETES | 7233-1 Brazalete estampa Sdo corazon
| 7255-1 Brazalete Jesucristo

7255-2 Brazalete Jesus con nifio

| etC.

En el tiempo que ibamos armando el listado-desglose dei sistema. nos dimos cuenta
jue no se disunguia claramente una categoria de otra. por lo que agregamos colores
)Oor secciones que nos hicteran ver de un golpe de visia ia extension de la categona,
ubcategona y grupo. fo cual hizo mas amigable el sistema.

Aunque en la mayoria de los casos utifizamos el mismo orden de los productos que
ienen en la lista, hubo varos casos dende modificamos con el fin de mejorar y hacer
ntendibles los resultados.

Por ejemplo. en las medallas deportivas, la musma imagen de vencedor se maneja en
} tamanes, mismos que en la lista aparecen asi:

132D1-01 = 32mm
140D1-1 = 40mm
[30D1-1 = 50mm
~5C-1 = 55mm

La distancia entre las claves que empiezan con uno en la lista es de ' pagina hasta 3
yaginas. pero entre las claves | v 3 son mas o menos 20 paginas. esto es debido a que
1y
lecenas o cientos de productos {segun sea el caso) que se intercalan entre una clave y
Jra.

Con el sistemna de analisis que estamos manejando todas las medallas de “vencedor
iparecen juntas en el listado v podemos aplicar de manera muy senciila una sumatoria
»ara obtener la venta total de esta imagen.

Este sistema tiene la ventaja de mostrarnos tan generai o especifico como deseemos
cer Ja informacion. v puede proporcionar vatiosa informacion para 4 departamentos:

e Ventas: A partr de este sistema se puede tener una base reai sobre las ventas
del afto pasado por familia. subcategorias. grupos homogeneos v articulo

especificos.

» Facilita ef analisis de las ventas en el afio en curso.
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*  Almacén: Gracias a las posibilidades de clasiticacion del libro de calculo, es
posible que el jefe de almacén pueda corregir de una manera mas tacil errores
de codificacion en los productos, especialmente en la descripcion corta.

s Compras: Le aporta mas visidn sobre ef mowvimiento de los articuios v le
brinda un parametro para analizar lineas de articulos, proveedores, v los
recursos asignados en cada linea de productos.

¢ Gerencia: Le brinda una vision mas global sobre compras. proveedores.
ventas v desplazamiento de aruiculos,

» Navegante: Una vez en Internet el navegante comun con solo 2 cliks puede
trasladarse al producto v sus modeios en existencia que El Troquel tiene.

Este sistema lo empezamos a planear desde diciembre de 1999 v lo terminamos de
realizar en marzo, es decir llevo cerca de 4 meses entre pensar, extraer los datos.
ordenarlos vy clasificarlos. al término del sistema generamos el cuadro principa:
articulos a la venta,

Ademas aporto datos sobre cual debe de ser nuesiro posicionamiento. dende
debemos de concentrar fuerzas. v colaboro en gran medida para la rermuiacion de la
pagina de Internet tal como se tiene actualmente

El plan para el afio 2001 es volver a realizar la base de datos v extraer la
informacidn comparativa de 1999 con et 2000 que nos de una mavor certeza sobre el
rumbo de la propia empresa v los cambios del mercado.

Si el sistema expuesto se llega a realizar, para el 2002 podremos mirar fos resultados
{en el 2001) sobre los beneticios que dieron las estrategias formuladas. v este
resultado medira la publicidad v los uempos dedicados en cada linea.

EL USO DE LINKS Y EL LIBRO DE CALCULO

LINK: Es la funcion que permite al usuario la navegacién dentro del sistema.

=T

LIBRO DE CALCULQ: Agrupa dentro de un sélo archive varias hojas de cileulo
y permite Ja interaccién de sus dates.

El libro de calculo sirvio como base para la reaiizacion de el sistema de
organizacion de productos. las ventajas que nos aporna son enormes gracias a su
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estructura v el uso de links que brinda una interiaz intuitiva, es decir, con solo hacer
un ciik en una seccion, nos ampiia la informacion cambiandose inmediatamente a otra
pantalla v con la opcion permanente de regresar al menu principal,

Ademas, cuando la hoja de cilculo es muy grande (como en realidad lo fue) el link
deja el cursor del usuario en la coordenada exacta donde se encuentra la informacion
soiicitada,

Estas son algunas de ias ventajas que nos proporciona el libro de calcuio:

Su cardcter universal:

Los paquetes de Microsoft son universales v se han convertido en obligatorios para
cualgquier empresa. por lo que en casi cualquier maquina se puede cargar el sistema.

Mejoras para el Internet:
Cualquier listado o datos que tengamos en Excel. el programa nos permite
convertirlo en un formato accesiole para consultarlo en [nternet desde cualquier iugar.

En versiones mas recientes va es posible compartir libros de calculo entre 2 personas
conectadas simultdneamente en Internet.

Links entre hojas de cifculo:

Ahorra tiempo para encontrar informacion desplazandonos en coordenadas exactas
de cuaiquier hoja dentro del tibro de calculo e incluso de otros libros.

(rrdficas.
Todos los datos se pueden graficar en una variedad muy amplia de estiios.
Lineas de tendencia:

Una vez graticados los datos excel incorpora lineas de tendencia que sirven pata la
realizacién de pronosticos

Realizacion de formulas:

A la hoja va realizada podemos aplicarle cualquier formula v aplicarla sobre todos
los datos si asi lo requerimos.
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CAPITULO 4
DIRECCION ORIENTADA HACIA LA DIFUSION
EL TROQUEL S.A. DE C.V.

NTRODUCCION

a direccion representa la responsabilidad de llevar al grupo hacia un fin v de
sconocerse a si misma inutil st no puede convertir el grupo en equipo asi como
ongratuiarse si su sistema lo puede levar tan bien que pueda ser enunciado ¥
tilizado de ejemplo para otras empresas.

Jn director. por bueno y capaz que este sea. si esta solo no llegara a ninguna parte. Un
quipo con un buen lider ne tiene limites.

)BJETIVOS.

- Reconocer la estructura v funcion de la direccion actual dentro de L Troar
- Reconocer la necesidad una esirategia conin deniro de fa empresa.

. Tomar el modelo de franquicias comio i esquema de JIegoCios DHeresutl:.

fa conformacion de nuesira esirategia.
. {ibicar a Internet como herramienta de negoctos v pilar del cambio planeado

SUMARIO
¢ Analisis de los procesos actuales de direccion
e Analisis de una franquicia como ejemplo de direccion
s La funcion de los directivos de El Troquel

s Internet como herramienta de direccion
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DIRECCION:

Es el proceso de influir sobre las gemas personas para que contnibuyan al logro de la
organizacion.

Como ya se ha analizado en los capitulos anteriores. la administracion de la empresa
ha estado orientada hacia las ventas, porque en especial en las pequefias empresas, se
sufre mes a mes para conseguir alcanzar el presupuesto.

EL PROCESOQO DE VENTA

Ventas
El cliemte que Hega a la empresa.

Operaciones.

La hoja de pedido que incluve los datos correctos. clave. precio. total y poblacion asi
como la determinacion de los gastos de envio y ef tiempo en el que el cliente requiere
la mercancia.

Almacén
El surtido de mercancia

Compras
El encarwo de la mercancia especiat hasta que llega a la empresa.

Almacén (empaque)

El envio del pedido habiendo determinado el destino y la mensajeria por la que se
enviara.
Crédito y cobranza

[.a cobranza de la factura.

Este es un proceso de venta completo con todas las posibilidades que la empresa
puede ofrecer y cada una de las tases implica un costo y ia correcta sincronizacion del

sistema, ademas hay 2 depariamentos necesarios que no participan directamente en la
venta:

Comtabilidad’ Que registra tos movimientos contables de fa empresa.

Recursos humanos' Que se encarga de la nomina y prestaciones en la empresa
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CONFORMACION DE LA DIRECCION ACTUAL

La razén por la que explicamos este proceso de venta en el capitulo de direccion es
porque las diferentes admunistraciones de la empresa. en especial la actual con
Gerardo Halbinger v.K.. han dedicado sus esfuerzos a mejorar cada parte de este
proceso.

A diferencia de empresas grandes o franquicias donde la direccion esta orientada
hacia las relaciones publicas. la planeacion v los accionistas. en las pequefas empresas
se vive al dia, juntando para cubrir la némina, el pago a los proveedores. impuestos v
correccion de los multiples errores generados en las operaciones diarias

Esta direccidn no es la excepcion. es muy realista en sus apreciaciones vy no se
embarca en proyectos donde no se conocen los resultados, no son pioneros, adguieren
lo que va esta probado vy ha dado resultado. Tienen una realidad enorme en sus
espaldas y sus recursos comprometidos.

Las prioridades son ciaras. mantener el buen nombre de la empresa con los
proveedores, clienies. empleados v gobierno. Todo esto cuesta dinere Obliga a ser
muy realista ¥ no sofiar.

Una de Ias principales razones por la que la empresa no se ha expandido es que el
negocio es muy complejo vy el almacén es muy caro.

El costo del control aumenta afic con afic en contratacion de asesores, tiempo de
empleados, directivos, personal externo,

La falta de un buen contador, las malas experiencias v el temor ai cambio por los
costos que este pueda traer ha orillado a encerrarse en si misma v no realizar
demasiados experimentos, a MENOs que SEan muy seguros

La direccion de ia empresa esta integrada por Gerardo v Federico Halbinger y sus
actividades generales son las siguientes:

Federico Halbinger: Se encarga de la administracion v el manejo del dinero asi
como &l rato a algunos clientes y contacto con el exiranjero en compras.

Gerardo Halbinger: Debido a que no existe un departamento de operaciones.
Gerardo Halbinger vK realiza esta funcion ademas de la supervision de ios demas
departamentos v ia nomina. actualmente promueve una linea nueva sobre la Sabana
Santa. '
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Gerardo y Federico Halbinger cuidan los 2 territorios indispensables para la
supervivencia de ia empresa

El dinero y la liguidez: Vigilado por Federico Halbinger que brinda la seguridad v
estabilidad que ta empresa necesita con empleados, proveedores cliemes v
contingencias que la empresa liegue a sufriy

La operacion de ia empresa Coordinada por Gerardo Halbinger vK

Como va se menciono. la operacion es la maquinaria que hace funcionar en todos
sus engranajes a la empresa v permite que sus procesos se reaiicen en tiempo v forma
esperada.

Cuando aiguien emprende un negocio, son las ventas prioritarias para la
supervivencia. cuando exisie una expansion. los empleados aumentan, las lineas se
expanden v se inciuve el servicio. es necesario la creacion de un sistema que permita

un buen flujo de transacciones

Este sistema tiene gue dirigir al grupo. ser capaz de coordinar los esfuerzos v evitar

.o PEDIDOS

El reflejo del sistema de operacion demtro de El Troguel de loy esfuerzos v 1a
coordinacion como reilejo es la hoja de pedidos con todos sus campos

Esta hoja de pedidos comtiene ahos de incontables errores, expenencias, politicas v
un sinfin de situaciones de ias que se aprendieron v se busca evitar para la correcia
satisfaccion del clieme. sin lugar a dudas la hoja de pedidos de una empresa es el
reflejo de su orgamzacion

Mucho se cuestiona si la direccion del trabajo la debe de llevar una persona o un
sistema. nosotros creemos que una persona debe de dingir por el prncipic de
excepcion de Tavlor. es decis. el director tiene que ir formulando un sistema que dirija
los esfuerzos dentro de la empresa v que guie el desempefio de todos hasia que esto se
logre

Cuando las cosas funcionen como es debidc. el director debera corregir los
elementos gue no esten tuncionando del sistema v marcar nuevos rumbos. asi como
mejorar los procesos de operacion v difiusion
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Necesidad de simplificacidn y difusion:

Después de anaiizar a la empresa encontramos que no cuenta con un método
istematico de difusion v las ventas se reducen a solo trato con clienteia.

El proceso de operacion mantiene a la empresa en las condiciones de estabilidad
ctuales v se encuentra limitado por recursos v falta de conocimiento sobre nuevas
pciones informaticas que lo simplifiquen v lo vuelvan mas sencillo. sin embargo las
osibles mejoras se trataran dentro del controi.

Sobre la difusion de la empresa se han realizado .algunos expenmentos. v uno de
ilos fue el Internet, cabe mencionar que este existe en ia empresa desde hace 2 afos.
' nosotros redisefiamos la pagina en febrero del 2000 consiguiendo 300 visitas
nensuales promedio.

D¢ febrero a la techa no se han conseguido ventas directas pero st decenas de e-
nails pidiendo informes sobre los productos v nos hemos visto limitados en las
epuestas debido a que la empresa se anuncia como aruculos religiosos v no cuenta
on un catalogo para enviar su surtido.

" E] Troquel ° cuenta con un sistema de negocio muy hecho. un prestigio que 10
vala v una amplia cartera de clientes. pero no cuenta con un sisterna de difusion
decuado a su tamario v necesidades.

Uno de los problemas graves de las pequefias empresas es la ausencia de un pian a
argo plazo. se vive al dia v no es posible detenerse a pensar sobre el rumbo, las
strategias v objetivos necesarios. simpiemente transcurren los dias cargados del
rabajo cotidiano.

Se puede criticar a la actual direccion. sin embargo la realidad de casi 100 afios en el
nercado, mas de 20 empleados con seguridad en su trabajo, baja ¢ nuia rotacion de
sersonal. una fabrica, una comercializadora v una inmobiliana que han resistido
;uerras, devaiuaciones v transicion de va <4 generaciones. son argumentos suficientes
yara ganarse el respeto del analista mas critico.

El reto que nos impone el nuevo milenio no es deshacer lo va creado. sino trasiadar
| negocio a traves de los nuevos canales tecnologicos. sociales y politicos.

Las ventas va no se realizan de zcuerdo con ic que el vendedor quiera vender. sino
aber lo que necesita el cliente v reaiizar la labor de venta, para esto sera necesario
-ambiar los paradigmas cliente-empresa, saber lo que el cliente necesitara aun antes
je que el lo sepa, adelantarse a sus deseos v realizar el seguimiento adecuado.
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La globalizacion v la informatica han venido a revolucionar la torma de hacer
negoctos en ei mundo v México no es ia excepcion, diariamente cbservamos negocios
gue triunfan. se mantienen v fracasan.

En otros tiempos la administracion se dedico a seccionar el negocio en pequefias
partes hasta que no pudiesemos entender el proceso original, sin embargo el
nacimiento de las franquicias nos ensefian una nueva leccion.

EL SISTEMA DE FRANQUICIAS:

Una franquicia es un negocio probado. La diferencia entre un negocio cualquiera v
la franquicia, no son sus ventas ni productos. su drea de aimacén o compras; la
diferencia entre una empresa y una franquicia es una visién de negocios donde la
empresa vende praductos y/o servicios v la franquicia se vende a si misma una v otra
vez,

Esta idea la han desarrcllado las multinacionales con otras variantes, por ejemplo,
DHL vende su departamento de logistica a otras empresas. American Express sus
bases de datos, los banco. estan vendiendo a las empresas su pagina de Internet v los
periddicos venden su circulacion.

Esto significa que cuando la empresa conoce sus procesos los puede vender con
COSIOS MINIMOS porque en SU mayor parie va estan pagados por las operaciones
normales de la empresa.

Estos negocios no inventaron nada nuevo, finalmente es un proceso mas de compra-
venta, sin embargo mostraron al mundo una nueva visidon vy demostraron que si
funciona. En el pasado la administracion exigia que los procesos fueran claros para
que todos los empleados los pudieran entender, hoy en dia las empresas exigen que los
procesos sean intuitivos v rentables, esto es, que este tan claro v desarroilado que no
solo fos empleados lo entiendan sino que todo nuestro airededor comprenda lo
indispensabie que es v este dispuesto a comprarnos este servicio.

UNA NUEVO ENFOQUE...

Cada empresa tradicional mira su negocio fragmentado en 4, 6 o {0 partes v |a
direccion se comporia de la misma forma. fragmentada en el seguimiento de cada
parte.

Las tranquicias dividen el negocio en 2
La operacion.
La difusion.




.
1-2

Capitulo 4 Direccién orientada a Internet
OPERACION:

Es el conocimiemo de ia empresa v los procesos que involucra su funcionamiento.
aqui podemos incluir almacén. compras. contabitidad e incluso venias (reduciendo
ventas exclusivamente al trato con ei cliente).

DIFUSION:
Es el presentar toda la operacion de {a empresa de manera simple al publico,
La difusion de la empresa consta de 2 partes:

Sintesis v traduccion del producto o servicio:

Cada vez que entramos a un negocio o empresa y nos atiende un dependiente
podemos observar que venden producios que no pueden expiicar. muestran objeros
que no conocen, brindan servicios poco claros. v esto lo realizan diario como rutina
cotidiana

En los productos desconocen su elaboracion v en los servicios el tiempo v
preparacion, manejan una escala de caro o barato. es decir cuantisativo en lugar de
cualitativo.

Obviamente quien tiene el conocimiento del producto es el due?-
pero esta gente nunca esta disponible para atendernos
sabe decimos [a caracteristica exacta que nos hace faita ... ... -
compra.

Otro caso es el tener que llevar una muesira consigo para que et cliente nos entienda.

Todos estos puntos suceden a diaro en  El Troquel v en casi todas las empresas
que conocemos, desde restaurantes, tlapalerias. tiendas etc. No hay negocio que se
saive, sin embargo miremos el caso de una franquicia.

Miremos del otro lado una buena franquicia de comuda rapida

Antes de entrar al local tienen una marquesina muy grande con su logotipo v colores
institucionales, y con solo acercarnos a la puerta vemos un par de carteles mostrando
en uno la ultima promocién que estan vendiendo v en el otro el paquete vaiido para
este mes ilustrado. y un poco mas pequenio, un canrtel que aclara que si la comida no
se entrega en 30 minutos sera gratis.
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ATENCION: Todavia no hemos entrado al local_v va cono¢emos de vista sus
sroductos, calidad v politica de ventas as1 como su promocion,

Cuando entramos podemos ver la comida mas vendidas fotografiada y dentro de
cajas de luz v los precios en letra muy grande de cada una de sus modalidades con los
ingredientes y ei upo de masa que utilizan. ademas vemos al menos 8 diferentes sitios
que tienen su iogotipo,

ATENCION: Todavia no hemos pedido informes v _va sabemos gué es_lo que
queremos porque vimes de manera ilustrada v explicada lo que fienen, como esta
claborado v los paguetes con los que podemos ahorrar ungs pesos, v es_seguro que si

00 _se nos graba el nombre del lugar, ia proxima vez gue veamos ese logotipe nos
vamos a acordar que ya estuvimos ahi.

El proceso de esta franquicia estda muy estudiado y su administracion es
simplificada. sin embargo los resultados los podemaos observar a traves de su servicio,

Nuestro lenguaje en ese momento es el hambre y el antojo, v con sus fotos y
descripcion de ingredientes nos dijeron lo que quenamos saber, ademas marcaron el
precio muy claro por lo que desde antes de entrar va sabiamos si nios iba a alcanzar o
no.

Una empresa normal deja la explicacion del producto v precio a sus vendedores
{para eso SON. , no es cierto?). una tranquicia sabe que si tienen 2 o 13 productos o
paguetes estrefla, con 2 0 3 promociones, con 4 o 3 politicas de servicio, con 5
refrescos a escoger v 2 tipos de helado, asi como un complejo servicio de logistica, y
cada persona puede recordar de manera rapida 7 cosas de 23 que el empleado debe
comunicar, sin contar con el tiempo que éste tardaria v estaria dejando de vendery la
impaciencia del clieme o el fastidio del propio vendedor. resulta ser que la
informacion a un ciiente normal promedio se reduciria a 4 datos importantes y
acabaria por ser una empresa mas de las muchas de comida. con un tiempo dedicado
promedio al cliente de 13 a 20 minutos v sus ventas se reducirian considerablemente.

Como se describid en este uitimo parrafb, la franquicia de comida rapida transmite
diariamente de 23 a 25 datos sobre el negocio, permitiendo que los clientes sean
expertos en la empresa. cosa que las empresas normales no lo consiguen con sus
empleados ni en & meses. la clave de esto es que ia direccion es la que transmite, no el
vendedor que acaba de ser contratado.
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DIFUSION;

Siguiendo con el ejemplo anterior. cuando pensamos en estas Tanquicias de comida
rapida creemos que la television v el radio son los propulsores de este exito. sin
embargo, son solo una parte, veamos porque:

Cuando va sabemos io que queremos pedir (sin que nos io hava dicho el vendedor) ¥
vamos a formular nuesira orden. mientras esperamos podemos tomar volantes con la
nueva promocion (fotos v explicacion) v un mend con el telerono. los tamafos v
promociones (catilogo de productos v servicios con politicas de venta), para que si
un dia no tenemos ganas de salir de la casa o estamos entre amigos (mercado
situactonal objetivo) les muestre el menu (convertir al consumidor er un agente de
ventas. esto es aumentar el canal de distribucién persona a persona ) y pidamos la
comida rapida, misma que llegard con una nueva publicidad y un cupon de descuento
si volvemos a pedir en esta semana {actualizacion de precios y promecion).

ATENCION: Sin la intervencion de un solo vendedor el cliente se Heva a la empresa
de manera portatil (folleto menu) v se vuelve promotor_de venta, con cualquier orden
que realice la empresa_tno_e| vendedor) le da seguimiento al clienmte a través de .

promocion, reconociendo su preferencia.

TODO ESTE GRAN APARATO DE DIFUSION SE DA SIN USAR UN S0LO
CANAL EXTERNOG.

Internet como herramienta de direccion:

L.a direccion actual esta orientada hacia la operacion, los tiempos de giobalizacion
nos exigen una expansion internacional, v la clientela requiere la mtegracion de los
procesos de operacion para que el sistema de venta se vuelva facil ¢ inmediato.

Internet es la siguiente generacion parz los nuevos directivos, si no podemos
simplificar el negocio para que cualquier persona en cuaiguier parte del mundo pueda
comprar nuestro producto aun sin conocer nuesira empresa. estaremos fuera del
mercado global,

Es por esto que nos hemos dado a la tarea de explicar en una metodologia basica. las
consideraciones que se realizaron en la empresa para ia pagina actual. ast como
algunos puntos en los que va se esta trabajando buscando mejorar io va alcanzado.

Gractas a la busqueda por mejorar la pagina v difundir mas a la empresa, hemos
recopilado con muchas horas de navegacion. ups de mercadotecnia en internet que nos
aporta ideas sobre la conceptualizacion del negocio v la tarea de la direccion en ia
busqueda de crecimiento. creemos muy importante cada uno de los puntos aqui
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mencionados debido a que a traves de la red es una manera- facil de medir lo
sirmpliticado o complicado del negocio ante los 0jos del cliente.

Esta es una metodologia que hemos construtdo con la experiencia v retroalimentacién
con otros sitios sobre la planeacion en Internet.

1.- Conocer nuestro mensaje:

Consiste en desarrollar una tabla clara de recursos y beneficios que especifiquen
porqué somos la opcion mas conveniente. Toma tiempo realizar este valioso ejercicio
pero ahorrara tiempo después para desarroilar las herramientas de mercadotecnia que
incluven el webste.

Esta es la parte mas crucial de la estrategia de promocion, Si se eligen las palabras
claves incorrectas. ninguna tecnica para dar de alta la pagina o cambios en la misma
traera la calidad v la cantidad de tratico que producira las ventas del producto.

Estas son algunas consideraciones necesarias para reaiizar la lista.

a) Construccion de la lista

Una vez que se formulo el texto del mensaje, hay que enumerar las palabras claves
escriblendo una en cada linea. Cuando la lista este completa. hay que cambiar el orden
de prioridad. las mas importantes arrba.

b) La Estrategia: enfocada vs. generai:

Si la lista de palabras claves es grande, como en el caso de la empresa. las
paginaciones seran encontradas con un amplio espectro en las cadenas de bisqueda,
pero es menos probable que en los resultados de la misma la palabra se encuentre en
los primeros lugares de los resultados {estrategia general).

Si se utiliza un numero limitado de palabras claves, aumenia la densidad de esas
pocas paiabras y por lo tanto en los resultados de busqueda la pagina se coloca
encima de la lista (estrategia entocada).

2.- Ponernos en el lugar de los clientes

Imaginemos que somos una de las personas que esta buscando nuestro producto.
Pensemos en la cadena de blsqueda que pediriamos para encontrar el producto.




Capitulo 4 Direccion orientada a Internet 76

Las palabras mas obvias son las que siempre obtendran et mejor resultado. Cuando
suscamos demasiado. la palabra esta destinada al tracaso porque a nadie le interesa
Juscar asociaciones obscuras.

Importante: No importa si vende o no el producto! La pregunta no es "como lo
bodria vender?”, es mejor ponerse en los zapatos de los clientes v preguntarnos " que
sroblemas v necesidades soluciona mi producto? " Por ejemplo. si estas vendiendo
ncienso, " esoterismo " serian una buena palabra clave.

Plurales

Una vez pensadas las palabras clave es imponante agregaries el plural. Mucha gente
10 busca en singular, (juego. hotel. medalla) cuando realiza sus blisquedas escnibre
uegos, diversiones, iglesias.

Muchos buscadores rastrean las palabras exactas de la busqueda y agregan letras si
25ta contienen las paiabras (iglesias) . pero brincan las que no contengan la palabra
=xacta.

Deletreo

Si cualquiera de las palabras claves que escogimos se deletrean mal rutinariamente,
:s imponante incluir la version incorrecta en la lista de palabras clave. Si la paiabra
-tave es futbol. agregue también furball football etc.

Frases de la palabra clave

Actualmente hay muchas paginaciones en el Web v los buscadores que tratan de
rastrear hasta 2 o 3 palabras jumntas, las palabras relacionadas se deberan poner junas v
no par separado.

Ejempio:

Medallas, fotograbado. religién
Medallas fotograbadas religiosas.
Probar las palabras claves

Con la lista a la mano, hay que visitar todos tos buscadores principales e incorporar
las palabras clave una por una para ver quien esta arriba en la lista de resultados de
busqueda.
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Sin importar las circunstancias hay que estudiar algunas de las paginaciones
superiores que tienen un asunto similar al de la empresa. v ver si hay algunas buenas
palabras claves que podriamos agregar a la lista y no habiamos pensado antes.

Es importante ver las palabras de la competencia, aprender de ella y aprovechar lo
bueno.

Mirando a otros

Buscando en internet listados que nos indiquen cuales son las palabras mas
solicitadas en los buscadores, encontramos muchos sitios buscadores que brindan
reportes sobre las palabras que mas les solicitaron, esto nos da varas ideas
interesantes para la empresa.

3.- Conocer nuestra audiencia:

Cual es el pablico que visita nuestro sitio? Es obligatoro que la navegacion se vaya
corrigiendo de acuerdo a las solicitudes que realiza la gente,

La pagina es importante considerar los publicos a los que esperamos llegar v agregar
secciones para etlos. de momento la idea en la empresa es llegar a mayoristas y que la
tienda sea consultada cuando haya que organizar eventos masivos..

El enfasis de la empresa es que el website sea un canal de vema. el énfasis lo
estamos orientando a que los consumidores sepan como COMprar.

Esto lo estamos realizande buscando mejoras para que la gente con un solo botén se
pueda poner en contacto con nosotros. existen recursos como los libros de visitas. los
campos pre-lienados que facilitan la aportacion opiniones y estadisticas

Transicion del web a la incorporacién de la empresa:

La red no tiene que ser islas de informacion sin interaccion. se puede pensar como ej
instrumento de una red de colaboracion dentro de la empresa y con otros socios
comerciales. Considerando el Intranet como el sistema nervioso del negocio. donde
empleados. vendedores y clientes ponen y mueven informacion cada uno. Entonces el
website puede realizar esta informacion de manera precisa y a tiempo.

4.-Consideraciones para el diseiio de pagina
El sitio debe mirar al mercado internacional?

Eisitio debe estar disponible en diferentes idiomas. como mmimo se debe incluir el
inglés. El mercado que lo esta viendo es internacional .
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ctualizacon sobre el contenido con marquesinas:

Una de las mejores formas para promover que los usuarios marquen el sitio es
fialar siempre la Gltima informacion agregaaa al sitio.

nportancia del nombre y logotipo en cada pagina:

El usuario puede que no entre al sitio desde la pagina principai. Esto puede ser
pecialmente real cuando dimos de aita paginas individuales en los buscadores. El
tio debe estar disefiado tu para que el usuario pueda sentirse a gusto desde cualquier
wrte del sitio

acilitar a labor a los clientes:

Muchos usuarios olvidan llamar a la empresa. por lo gue los datos de la empresa
ymo e-mail, fax y el mail personal deben estar siempre disponibles en los datos de
HTActo.

fuchos copsumidores valoran las ventajas de un disefio gue se carga de manera

1piga,

Debido al espacio y distribucion de una pagina. son necesarios poderosos v simpies
ncabezados v titulos de pagina que claramente expiiquen el contexto de la misma v
arezarlos en los meta tags para que aparezcan en ia lista de resultados de busqueda.

'suar un mapa del sitio: Sirve para los usuanios que prefieren mirar en un golpe de
ista todo lo que contiene el sitio.

Tucha gente lee folletos. La gente en ei internet hace un proceso similar al escaner. v
n una sola pasada quieren captar lo mas importante. La pagina debe estar
structurada para tacilitar esa primer pasaca con utulos represenien los conceptos
enerales v subtitulos que fragmenten el tema general en pequefias umdades.

a meta es hacer que los usuarios pierdan el menor tiempo posible en el sitio
1etiéndose en subtemas que no son de su interés.

.- Promocién de la pigina
‘oleccionar e-mails y listas de e-mails:

Esto es muy 0til para promover nuevos productos o informacion. Usando listas de
wails v dividiendo los intereses en categorias es mas facil actualizar.

Las listas de mails pueden ser exuremadamente efectivas porque los visitantes
scogen de que parte de las secciones quieren recibir informacion.
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Banners:

Los Banners son como etiguetas llamativas e interactivas que invitan a pasar a otro
sitio. es imporante tener una buena calidad en banners de diferentes tamaiios v
colocarios en secciones que tengan un publico similar al de la pagina que esta
mencionando el banner.

5.- Recomendaciones y estadisticas:

Obtuvimos de intermanagers { ' : . ) estadisticas muy
reveladoras sobre habitos de busqueda en Internet .

¢ 88% de las personas ewcwentran HuEVOs SIHOS d raves de links que
eHCuentran en otros sitios. una buena estrategia para incrementar trafico es
abrir en la pagina una seccion de links v hablar con otras paginas para que
inserten un link hacia nuestra pagina a cambio de nosotros hacer io mismo.

s 34% de las personas que encuentran el sitio en un buscador, deciden entrar si
este no rebasa del N. 30 en la lista de resultados de biisqueda, los demas
links suelen ser ignorados.

o 64% De la gente encuentra Hevos Silios a IFaves de sus amigos, en el sitio
debe ser ficil el poder mandar referencias a Otros COITe0s sobre la pagina, por
lo que se deberan agregar scripts que hagan facil a cuaiquier persona enviar
la direccion a su e-mail personal.

¢ 62%: encuentra nuevos sitios a través de la publicidad en general, por 1o que
cualquier instrumento de papeleria. anuncios o cualquier medio de publicidad
de la referencia a la pagina de internet.

6.- Consultores externos.

Siempre es positivo el conseguir extemos que nos auxilien. sin embargo la eleccion
del asesor requiere de algunas consideraciones:

Hav que huir de cualquier asesor que use COMo argumento.de venta algo como esto:

o Somos los mejores, " nuestros clientes incluyen a IBM. Texaco, Hewlett
Packard..." (el mencionar conocido sin evidencia).

e Referencias en su papeleria de una direccion vy teléfono sin incluir
ningin e-mail o conexiones del Web site. Si desarrolla paginas en
Femphr UA VT Q1T T fe T Ty
s s T ST S N Ba Ly

g LR AR -
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Internet debe tener su sitio donde podamos ver sus capacidades y su
conexion a través de E-mails.

+ Bajo construccion. vuelva pronto (Si su negocio son las paginas de
Internet y han desarrollado paginas o herramientas que valen la pena
puede apostar que lo publicanan inmediatamente en su sitio).

+  No mencione los costos desde un principio argumentando que el servicio
es personalizado (al menos tiene que dar una aproximacion del costo).

rea

Un asesor que quiere impresionarnos con (ecnicismos o nos quiere cobrar algo que
, sabe explicar es alguien que no nos conviene porque no se le puede aprender vy no
bremos lo que estamos pagando.

omerciantes de triafico

Es muy comin recibir algunos mensajes como estos:

leoidus clientces no cueden encontrarle?s? b
LRANTIZAMOS SUBIR SU PAGIMA A 10s DIEZ MAS IMPORTANTES
JSCADORES v enumeran en CTIGSs 10s motores principzles de

usgueda. ..
£nvie su chegque a...

Probablemente pueden conseguir los diez buscadores superiores que enumeran. pero
sto no funciona para cualquier palabra clave util.

Por ejemplo, el negocio de Ei Troquel son jos articulos religiosos, la cadena mas util
hasta ahora) es la siguiente:

Sociedad-Religién-Tiendas o negocios

Esta cadena solo es valida para Yahoo!)

) el equivalente en otros buscadores

El Web Master debera mostrar un listado de cadenas de bisqueda, pero ningun
oftware realiza este tipo de cadenas. asi que no e traera ningun irafico. Mucha gente
juede buscar para " articulos religiosos " pero de no regisirar correctamente la
aginacion podriamos encontrarla en #486 de los resultados de busqueda.




Capitulo 4 Direccion orientada a Internet 81
Si el Web master garantiza un Yahoo! Entre sus opciones. .. le esta mintiendo .

Eldesvio del dominio

Al contratar el espacio en Internet, lo pedimos con dominio a nombre de la empresa,
si el sitio no tiene ¢l dominio que la empresa requiere, no le pertenece. sino a la
compaiita del dominio.

Hay muchos disefiadores desesperados y sin escrizpulos que ponen el sitio que uno
paga a su nombre y con €sio pueden cambiar los direccionamientos del e-matl.
suprimir el sitio o hacer cualquier cosa que les plazca. estas cosas resultan repugnantes
pero suceden a toda hora.

Comenzando con el pie derecho se evitan muchos sobresaltos después.

Los honorarios del espacio adquirido se pagan directamenie al servicio de Internet
que centa con el servidor. no al disefiador (a menos que €l posee el servidor).

Al completar la forma de orden para la contratacion del espacio es necesario guardar
los datos del servidor, estos somn:

Nombre de ordenador principal
ldentificacion del usuario
Password.

Infermes Especiales

Hay muchas compaiias que ofrecen las estadisticas del sitio para la venta. Algunas
personas piensan que $i pagan el dinero conseguiran mejor informacion que la que
esta disponible en el sitio En reaiidad 9 de cada diez de ellos son aigo patético.

7.- Buscadores (como trabajan)

Ruscadores Profundos:

Este tipo de buscador utiliza un rebor 0 urafia que vaga constantémente en el World
Wide Web buscando las paginaciones nuevas o actualizadas (un trabajo maravilloso ).
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Cuando el robot visita una pagina v lee la frase entera que pide el usuario.

ncluvendo cualquier frase secundaria. agrega a las paginas de resultados esta nuevo
lescubrimiento.

Un robot puede seguir solamente conexiones Encuentra las paginaciones de dos
naneras: visitando las paginaciones que estan dadas de altas o por conexiones
iguicntes de otras paginaciones,

Si la paginacion no se conecta a la de cualquier otro buscador si no se han
olocado, sera invisible, porque la mayoria de los motores profundos pondran en un
ndice una etiqueta que transmite un mensaje como " sigue la bisqueda aqui no hay
linguna en especial”. Esa funcion la tienen las etiquetas del META .

Ctiquetas META

Su trabajo es salvar cada palabra en cada paginacion que visita. entonces comprime
a informacion v la salva en su base de datos.

Los buscadores profundos son uUtiles para encontrar informacion especifica u
whscura usando cadenas largas de la bisquedas, si tu estas buscando algo pepular ¢como
uegos, artistas u otros. entonces probablemente encuentres una lista de resuitados con
nillones de estos fuera de uso.

Mledios para dat de ailta:
Los robots no encuentran el sitio por casualidad. Solo si esta dado de ala.

Normalmente. todo lo que se necesita hacer es completar el URL (direccion en
nternet) v va . Facil. Para atraer la atencion de (os motores profundos de la busqueda
poner ia pagina en listas de los resuhtados) los que tu el disefiador de ta pagina debera
:acer es adaptar su paginacion.

Esta es la lista compieta de los motores profundos de la bisqueda que utilizan robots
ara poner en un indice las paginaciones:

\ltavista

{otbot
L¥COS

¥ ahoo.
Nebcrawler
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Motores Estindares De la Bisqueda (Directorios)

Son a menudo mas utiles que los motores profundos para encontrar la informacion
importante, relevante sabre asuntos generales o populares.

La unica informacion llevada a cabo en la base de datos es qué es agregada por la
gente. colocando sus paginaciones por el uso de las formas de registro de informacion
proporcionadas por los administradores del motor. Ejemplos de los motores estandares
de la busqueda:

¢ Adnet

*  México gliobal

s Cdmex
Listados Categorizados

Estos sitios se arreglan mucho al igual que los directorios estandares. pero no hay
motor implicado. La informacion se lleva a cabo en las categorias justo como los
directorios en su disco duro. ¥y las categorias contienen las listas de titulos. conectadas
al URL, a descripciones cortas. La cosa mas importante aqui es colocar la paginacion
en la categoria mas relevante donde piensas que la gente buscara t producto.

Hay miilares de ejemplos de estos listados. a menudo ilamados los
grawitos .

registros

No consiguen una cantidad enorme de trafico. pero si tu te das de alta en bastantes
de elios el trafico acumulativo agregara muchas visitas.

§.- Respuesta actual

Internet es un nuevo medio de comumicacion con un potencial muy poderoso a nivel
mundial. mucho se especula sobre sus posibilidades. crecimiento y desarrollo, pero lo
cierto es que crece en medidas enormes y esta determinando un nueve mercado de
personas.

Dentro de El Troquel, existe una pagina de Internet desde 1998, esta pagina al igual
que muchas de su genero se actualizaban cada 6 meses o cada ailo, teniendo como
resuttado nuevos prospectos. que hacian preguntas, cotizaciones, apenas para pagar el
costo de la pagina .
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losotros visualizamos Internet como la piedra angular de la comunicacion entre ia
presa v la sociedad. creemos que es el tnico medio que aporta actualizacion sobre
nformacion de los cambios diarios, brinda imagen. sonido. texto v brinda un sin fin
ventajas con tan solo conectarse a una computadora, Internet acerca a la gente,
nina fronteras v promueve el conocimiento.

\ partir de febrero del 2000 redisefiamos la pagina de E1 Troquel, y de esta fecha al
s de junio se consiguieron alrededor de 1200 visitantes, contando con un ranking
indial de pagina de las 380,000 mejores paginas del mundo, esto puede sonar
ible. sin embargo existen decenas de millones de paginas y el lugar inicial en el que

raba era el 780.000.

‘ntre las satisfacciones de la empresa se encuentran los mails de Argentina.
\stralia. Bolivia, Guatemala, Paraguay, Estados Unidos y Espafia que piden

tizaciones y hacen preguntas.
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CAPITULO S
ACCIONES DE CONTROL PARA LA ESTRATEGIA
EL TROQUEL, S.A. DE C.V

NTRODUCCION:
)l control es es la llave a la siguiente puerta. Cuando un proceso. cualquiera que este
ea, puede ser controlado de la manera que fue planeada, obliga e inspira a mejorar

westra vision v a reafirmar nuestra confianza para los siguientes proyectos.

:1 control no solo sirve para supervisar que las cosas ~ salgan bien . sino para diriger
iestra realidad y resultados a los terminos exactos que esperamos.

.1 mayor problema actualmente con Internet es que todos planean su sitio. pero nadie
abe que resultados puede esperar.

IBJETIVOS:

‘roponer inictativas gue ayuden a mejorar [0s procesos existentes.
renerar huevas alternaiivas gite a mediano plazo se predan conirolar en linea.

sSUMARIO.
¢ Importancia del control.
s  Medios de control.
+ Control de ventas.
+ Control de difusién
e Control de logistica.
»  Control de productos,

e Control de internet
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Control:

Ei control tiene como finalidad mantener la variacion de las constantes en los
terminos deseados
L.A, Sergio HernAndez y Rodriguez

En el estricio sentido de la fisico esto es una incoherencia. porque no se puede
aceptar que las constantes sean variables o al revés, pero en administracion, esta
definicion es oro, porque en la realidad. no podemos confiarnos de nada, todo cambia
en nuestras narices diario y de forma cotidiana,

En los negocios. las constantes no son como en la fisica. Los eiementos con que
trabaja la adrministracidon estdn integrados por elementos que se mueven mucho. El
factor humano, el ambiente, las ventas, los proveedores, etc.

Es impoesibie contralar como en la fisica los valores, en contabilidad se puede
cuadrar, pero todo tiene que ser exacto.

En administracidon el control debe de ser estricto para que los resultados sean
razonables. v lo razonable es parecido a lo planeado.

La planeacion tiene que ser exacta, precisa v rigurosa. La funcion del administrador
es crear un sistema a prueba de errores. buscando que todos los pasos contengan
candados que no permitan que se desvie el plan original, sino que todas las partes se
conirolen a s1 mismas antes de liegar al control.

La funcion del administrador no es corregir el sistema, sino controlar todo lo que
pueda desviar el plan original del resultado deseado. El control es la forma.

El trato directo vendedor-cliente ¢s un proceso ampliamente dominado vy realizado
dentro de El Troquel en casi 100 afios. sin embargo los productos han crecidoe mas alla
de las fuerzas de cualquier vendedor. v la organizacion (hacia el cliente) se ha
estancado, el reto de el proceso de control no se debe orientar en primer instancia a
ver cuanto vende la difusion {esta es soio una regla de medicion), su funcion real es
saber a cuamtas personas llega v cuanta informacion es capaz de transmitir con el
minimo costo (numero de productos y politicas de venta)
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MEDIOS DE CONTROL
El control del sistema esta vinculado a:

VENTAS:

Supervision de los vendedores a través de una grafica.
Monitoreo a clientes sobre la base de datos.

Difusion en paquetes.

Nuevas directorios.

Analisis del mostrador para determinar espacios en exhibicion
Experimentos en diversos canales (revistas, periodicos etc.)
Correo directo

LOGISTICA:

Jtilizar el mapa para asignar tiempos de promocion.
PRODUCTOS

Reporte anual de movimiento de productos (categorizado)
INTENET

e Alexa

+ Comador de visitas.

¢ Reporte de mails.

e Actualizacion Mensuai de pagina
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CONTROL DE VENTAS:

L.- Supervision de los vendedores a través de una grifica:

Las ventas en el Troquel son presupuestadas en enero, este presupuesto consiste en
poner una meta de ventas por mes que le indica al vendedor el monto de ventas que se
espera de el.

Este presupuesto trajo grandes beneficios porque daba responsabilidad al vendedor y
fo comprometia. sin embargo, el ser humano es competitivo por naturaleza y este
sistema no to permitia. porgue no existia una cuota a la que todos pudieran liegar, eran
8 diferentes cuotas y casi todas separadas por un aito margen una de otra, algunas
veces hasta cuatro veces mas.

Eso no era todo, el vendedor se olvidaba el resto del mes o se esperaba a ver los
resuitados al final, el vendedor que hubiese rebasado su porcentaje por mayor margen,
se le otorgaba un diploma de reconocimiento.

Decidimos mejorar el sistema;

Cada vendedor tiene una cuota esperada a su medida. Por lo tanto tomamos esta cuota
como 100%. con este truco. todos los vendedores podian competir entre si. podia
existir una competencia real entre el que tenia que vender 340,000 con el que tenia
que vender $200.000 porque finalmente ambos tenian una cuota comprabada por el
ako pasado, que era su capacidad real.

Sin embargo la premiacion la cambiamos a un sistema de puntos debido a que por
ejemplo. el que temia que vender $40.600 era mas probable que rebasara su
presupuesto que el de $200,000 que por llegar ya habia tenido un gran desemperio.

El sistema de puntos era el siguiente:

1 punto por el selo hecho de llegar al presupuesto {es 1o que se espera)

1 punto si el vendedor rebasa el 20% (es lo deseable en la empresa)

| punto al que resulte que rebase su presupuesto por la maxima diferencia general. o
hien ai que llegue o rebase sy presupuesto en 50% (no acumuiable)

Este sistema beneficia a los pequefios vendedores porque son los que tienen fa mayor
posibilidad de rebasar su presupuesto, aunque claro. todos los puntos exigen el
requisito minimo de llegar. Para resolver el problema de reconocer a los grandes
vendedores quienes venden arriba de $100,000 o hasta $200.000, sin que por esto los
pequeios se desanimen y todos puedan participar en una competencia justa
{(mejorando sus capacidades), agregamos un criterio adicional:
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1 punto por cada $100.000

De esta forma garantizamos un equilbrio entre todos v se reconoce el estuerzo general.

La premiacion la modificamos, antes se premiaba al maximo rebase de presupuesto.
ahora al que mas puntos tenga, lo maximo de puntos que se pueden realizar son 3 v
solo el mejor de ia empresa lo puede alcanzar. pero es casi imposible.

4 puntos esta ai alcance de practicamente todos y representa ei desempefic de
excelencia. esta es la calificacion (realista) mas alta que un vendedor puede sacar. por
lo que ajustamos el sistema para que con solo Hegar a 4 puntos. hay reconocimiento.

Esto ha generado buenos resultados. en una ocasion se realizo un triple empate v se
otergaron 3 reconocimientos.

3 puntos.- Este puntaje revela un buen desempefio. s1 manejaramos una escala del uno
al 10 3 punios representaria el 9 porque es un estuerzo destacado v suficiente para
uanar, a menos que haya un esfuerzo extraordinario (4 puntos)

Abajo de 3 puntos: Hasta ahora la empresa no ha tenido que reconocer a nadie, sin
embargo analizando las posibilidades. este puntaje solo se podria dar si el mes es muy
alto en presupuesto para todos o en situaciones extragrdinarias.

PREMIACION:

Dada la respuesta de los vendedores hacia este sistema (excelente''!) la empresa
decidid dar un reconocimiento en especie por cada 3 reconocimientos acumulados en
el trascurso del afio, al terminar el afio se comienza desde cero.”

* En el mes de mayo obtuvimos al primer vendedor que acumulo 3 reconocimienios v
la empresa le otorgd un reproductor de CD portatil con un valor en el mercado de
atrededor de 31000, y gracias a los varios empates por buenos estuerzos. ya hav 3
vendedores con un recenocimiento acumulado v uno mas que tiene 2

2.- Monitoreo a clientes sobre la base de datos.

Deniro de la empresa. solo el vendedor sabe cual es la situacion con su cliente, y as es
como debe ser. pero hay ocasiones en que los clientes dejan decomprar en un periodo
de 6 meses por ejemplo, v debido a la gran camidad de clientes que la empresa tiene
nadie se da cuenta. incluso ni el vendedor.
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El sistema MVPLUS tiene la opcion de registrar la ultima fecha de compra por lo
que dandole una buena revision, es posible combinando con Excel, clasificar a los
clientes v dar a los vendedores un listado con ias personas que va es importante hablar
a sino al menos reportar las causas para asi permitir una correcta depuracion de la
base de datos.

Este monitoreo se extraerd una vez al mes
3.- Difusion en paquetes.

En el correo directo es necesario pagar para que le liegue al cliente nuestra
pubiicidad. pero en los pedidos es él quien paga los traslados. si a cada paquete le
incluimos una propaganda con un gancho de compra, ademas de ahorrarnos el correo,
podriamos generar una venta.

£l controi de esta iniciativa se realiza diferenciando los mercados. es decir, que la
propaganda de deportivas no llegue a las casas de novia, etc.

4.- Apertura de nuevos mercados utilizando directorios:

Combinando Internet, SECOFL. BANCOMEXT. la seccion amarilla y otros
directorios especializado es posible deteciar cada vez mas clientes que nunca llegarian
a nuestras instalaciones, El correo directo es un medio muy efectivo para haceries
notar nuestros productos y servicios.

Analisis del mostrador para determinar espacios en exhibicion:

Si bien es cierto que no hay una formula sencilla para determinar que tanto intluye
la exhibicion en la venta de articulos, si nos da un parametro de ayuda para vender
mas. Actualmente no existe una politica clara de como distribuir los espacios pero si
tiene una gran importancia el estructurarla,

3.- Experimentos en diversos canales (revistas, periodicos etc.):

Hav 2 formas de realizar anuncios, el primero es con la unica finalidad de dara
conocer la empresa vy por lo tanto traerd beneticios pero estos no seran medibles.
La otra forma es mencionando una promocidén valida solamente a través de estos
canales. y entonces ias ventas indicaran su efectividad.
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LOGISTICA:

l.- Utilizar el mapa de temporadas para asignar tiempos de promocion:

Existe un mapa de temporadas realizado en la empresa hace va algunos afos.
ncluye las festividades, el mes indicado para comprar. v el mes indicado para
yromocionar. Pero esto solo se quedd en planeacion y no se pudo aterrizar al control.

Debido a que no se cuenta con materiai de promocion que pueda servir para la
Iifusion, este calendario puede ser utiiizado para preparar ia temporada de una linea v
larle un tiempo razonabie para la realizacion de promociones. prevenia, catalogos o
‘olletos, esto al pasar un afio. por ejemplo, sera automatico en la linea v sera posible
yreparar otra y asi sucesivamente.

PRODUCTOS
l.- Reporte anual de movimiento de productos (categorizado).

En el sistema actual MVPLUS cuaiquiera puede consultar ef movimiento de ios
articulos por dia. mes. aiio. pero solamente de uyn solo producto.
Podemos consultar los articules mas vendidos, pero solamente de un afo, no permite
a comparacion con ofros afios, saca tantas hojas v sin divisiones que no es util para ia
:onsulta y no esta clasificado por categonas.

El sistema que realizamos para esta tesis. el visor de orgamzacion de productos,
~ontiene toda 1 base de datos de los productos de la empresa con fos campos mas
mportantes para el analisis. y como esta en hoja de calculo. cualquiera puede realizar
1na tormula sobre un aspecto de analisis v en 10 segundos observar todos los
productos con el factor nuevo.

Esto para muchos no represento utilidad porque el sistema da el mismo reporte (sin
lasificar y sin posibilidad de agragar nuevos tactores), pero la diferencia de este
sisterna visor anual al listado del sistema serd que si se le da continuidad en el 2001,
podremos tener un comparativo de las ventas reales por linea y subcategorias de los
productos. asi como el crecimiento o disminucion de inventario. las piezas compradas.
atc, Esto nos da una informacion imposible de obtener de otra forma. pero eso no es
odo. de aplicarse el sistema de difusion v simplificacion de la empresa que estamos
proponiendo con este trabajo, para el 2002 podemos obtener el comparative de 2 afios
anteriores, con los estuerzos en el 2001 por linea de productos v 5 resultados
shtenidos, todo esto sera por categorias y subcategorias de productos. pudiendo
{etectar de manera real el costo-beneticio de la publicidad y el trabajo realizado.
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Por supuesto, cada vez que se realiza este visor, se detectan fallas en la codificacion
del sistema v su deteccidon permite la correccion. logrando con esto que cada afio este
mejor organizado.

Ademas de estas ventajas el sistema esta realizado con links, por lo que no se pierde
tiempo revisando secciones o productos. Todos los rengiones es posible graficarlos
con mas de 10 tipos de graficas e incluso es posible aplicar lineas de tendencia que
nos van dando un prondstico o nos alertan sobre lo que esta saliendo mal,

INTENET
En el capitulo de direccion se explico sobre la importancia de registrar una pagina
de internet en los buscadores para que sea encontrada y visitada por mas personas. en

el capitulo de control hablaremos sobre como saber que la pagina realmente esta
siendo visitadas.

i.- Contador de visitas:

Los contadores de visitas es ei mejor paramertro y mas sencillo para saber si nuestra
pagina es visitada. lo que es mas. puede causar adiccion para los involucrados por la
pagina el saber si son visitados,

Sin lugar a dudas su utilidad esta fuera de toda discusion. pero también es
importante que se comprenda que no es fiable.

Ei contador de visitas registra de 2 formas:

Agrega una visita en cuanto alguien llega a la pagina.

Agrega una visita por cada vez que el usuario actualiza la pagina (refresh)

Es decir, si el contador indica que hay 10 visitas se puede esiar seguro de una cosa:

L'na de esas visitas es usted porque ya esta viendo el contador.

El resto de las nueve puede estar en 2 extremos:
¢ 9 visitantes diferentes
» | visitante que actuaiizo (refresh) la pagina § veces

La otra desventaja es lo que no registra el contador:
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No podemos saber cuantas visitas co:.esponden a un solo usuaro.

No podemos saber cuantas son de nosotros cada vez que entramos a revisar ¢l
contador.

Fuera de estos pequefios detalles que hacen una incognita el nimere de visitas
reales, podemos estar seguros que cada vez que veamos un contador con ntmeros
abultados. significa que existe al menos alguien. o muchas personas que les gusta
entrar a nuestra pagina.

2.- Como agregar a la pagina un contador:

Existen decenas de paginas que lo regalan en su sino. usted solo debe de
preocuparse de ponerlo en la programacion de la pagina (no es tan dificil como se
oye), pero lo mas conveniente a la hora de buscarlo es seleccionarlo por el tipo de
estadisticas que brinda (las estadisticas llegan a su correo cada semana).

Alexa: Este programa lo encontramos por accidente pero ha resuitade ser la
herramienta mas confiable hasta el momento para saber que tan bueno es el sitio.
Ademas es el desenmascarador de chartatanes mas importante v barato que puecs
haber.

Alexa es un sotiware creado por amazon com v se puede encontrar en:
htip://www.alexa .com

o también es gratuito en:

cuando se instala aparece como una barra de exploracion v en cualguier pagina a la
que usted accese al navegar Alexa el programa le dara las siguientes estadisticas:

el ranking mundial de la pagina de internet representado con estrellitas que significan
lo siguiente:

1 estreila: el sitio no es de los 100.000 mejores sitios def internet.
2 estreilas; &l sitio es de los 100,000 mejores sitios de internet.

5 estrellas: el sitio es de los 10.000 mejores sitigs de internet

4 estrellas: el sitio es de los 1000 mejores sitios en internet

5 estrelias: el sitio es de los 100 mejores sitios en internet.
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Lo mejor del asunto es que con solo poner el puntero sobre las estreflas. nos da el
ranking exacto del sitio (a menos que este rebase de los 2 millones).

Cuando realizamos el primer cambio en la pagina de El Troquel. nuestro sitio estaba
ubicado en un ranking por arriba del millon, actualmente podemas decir con orgullo
que va esta alrededor del nimero 380,000 (existen millones de sitios en internet y

cada dia nacen nuevos) porque en 3 meses redujimos el ranking inicial a la tercera
parte (a partir de este nivel las reducciones son mucho mas lentas si es que las hay).

Ademas nos proporciona de manera facil cada cuando se actualiza. que tan rapida es
su interfaz, los sitios a los que esta relacionada y si es muy imporante enconiramos
criticas favorables y destavorables de la pagina.

De febrero a la fecha han venido personas que quieren que nos registremos en su
sitio (pagando), argullendo que tienen un irafico bestial. sin embargo cuando entramos
a su pagina, Alexa nos demuestra que iampoco ellos han llegado a ser al menos. de los
100,000 sitios mas importantes. Lo mismo pasa con la gente que dice realizar sitios
<on mucho exito, vanos de ellos ni siquiera ios realizaron ellos (lo dice en la direccién
que Alexa proporciona de referencia)

3.- Reporte de mails y seguimiento:

Esta es ta parte mas valiosa de las paginas empresariales, si usted quiere saber lo que
fa gente percibe del disefio de su pagina. no se lo pregunte a los “expertos’, la
percepcion de la gente se traduce en mails v la respuesta de sus iniciativas también.

A través de ellos se dara cuenta de lo que le falta a su empresa v si esta realmente
preparado para el comercio electronico.

Los mails que reciba contestelos todos. v si resulta alguno en especial interesante
guarde la direccion, ei tiempo de promocion vy los ahorros de costos dirigiendo la
publicidad a un mail es maraviltoso.

4.- Actualizacion Mensual de pagina:

Existen estadisticas muv completas que incluyen las palabras clave por las que las
personas encuentran nuestra pigina, hasta ahora no las hemos encontrado gratis, sin
embargo son muy revetadoras sobre la orientacion y el tipo de contenido que debe de
tener la pagina. Si por alguna razon no se tienen esias estadisticas pruebe
constantemente nuevas opciones. sea en presentacion texto, modulos atractives o
cualquier cosa que llame la atencion, es muy facil, si el contador crece, Alexa le
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disminuve el ranking y los mails preguntan o hacen comentarios. va por buen camino.
st no, hay que modificar la pagina.

Una actualizacion de pagina debe realizarse preferentemente una vez cada mes. si la
gente se da cuenta de esto regresaran, si no pierden el interés v no voiveran a entrar.
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CONCLUSIONES

Internet es un esquema de negocios que tiene reglas Gnicas a cualquier
otro medio, entre estas reglas tenemos dos muy radicales:

Sino es gratis no sirve
Las paginus egoistas acaban muertus.

Describir vy analizar estas frases puede llevar a varios trabajos de
mvestigacion, pero en esencia Internet obliga a la informacién
compariida y puede apovar nuevas formas de negocios como alianzas
estratégicas, riesgos compartidos, inventario cero etc.

Por primera vez existe un sistema de negocios que invita y obliga a
regaiar, y el que lo sabe hacer v lo realiza en demasia gana.

La pagina de internet debe reflejar a la organizacion, y dada su facilidad
y lo economico que resulta experimentar en este medio, ir trasladando a
la organizacion a estandares internacionales y a la posibilidad de la
empresa a jugar con nuevos escenarios de difusion mediante la clave de
este recurso, programacion v disefo.
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RECOMENDACIONES FINALES A LA FACULTAD

Internet es el medio mas economico v poderoso del mundo actualmente
por su accesibilidad y la riqueza de los datos que contiene y por la
velocidad en la transmision de datos e informacion; su aprovechamiento
>s vital para el profesionista del sigio XXI. Por lo que consideramos
hacer las siguientes recomendaciones a las autoridades de la Facultad de
Contaduria v Administracion v las afiliadas a la ANFECA:

Primera: Deben incluir en sus planes de estudio el manejo permanente
v rutinario de Internet en sus aulas asi como guias de estudio v cursos
de realizacion de paginas v comercio electronico optativos.

Segunda: A nivel de educacion continua también es conveniente ofrecer
cursos y diplomados a los gjecutivos de las empresas y egresados de la
Facultad para mantenerse a la vanguardia administrativa de la
ensenanza a mivel protesional.

Tercera: Se requiere revalorar la funcion del administrador en el
comercio electronico que actualmente pareciera propiedad privada de
disefiadores graficos y programadores que con sus técnicas disehan y
programan paginas preclosas pero carentes de mensaje acorde con la
organizacion. Estos profesionistas buscan vender soluciones magicas y
por tanto caras, pero por su falta de formacion administrativa dejan
mucho que desear debido a gque no se ajustan a la empresa v
necesidades del consumidor dejando un vacio en los servicios
profesionales.

Por altimo este trabajo pretende demostrar la importancia del
administrador en la creacion de un sitio de Internet asi como generar
una metodologia facil relacionada con el proceso administrauvo v
rescatando v aplicando las teorias clasicas de la administracion con los
esquemas vanguardistas de Internet.
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