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RESUMEN
El principal proposito de este escrito es manifestar informacion de la experiencia
laboral que obtuve en el transcurso de dos afios de trabajar en la empresa TEC
Electrénica, dedicada a ofrecer equipos y soluciones de identificacion automatica,

asi como productos y servicios de tecnologias de informacion (IT).

En este trabajo, se presenta informacion relacionada con dicha empresa en la que
hago referencia a la vision, mision, valores, antecedentes histéricos, principales
proveedores y clientes de la empresa, se exponen caracteristicas de las diferentes
lineas de productos que se ofrecen, las areas que conforman la estructura
organizacional de la empresa, asi como sus funciones, que en conjunto permitan

conocer a la organizacion.

Se elabor6 un andlisis FODA cuya herramienta fue identificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de la situacién de la empresa, a fin de
determinar ventajas empresariales competitivas, asi como estrategias de mejoras

en las deficiencias encontradas.

Dentro de este trabajo también se describen las principales actividades que
desemperié en el areade ventas, y los principales problemas a los que me enfrente

como administradora.



|. INTRODUCCION
La dependencia de las organizaciones modernas hacia el &rea de Tecnologia de la
Informacién ha crecido dramaticamente durante el Gltimo tiempo y promete seguir
incrementandose al ritmo de entornos cada vez mas desafiantes y competitivos, y
estos es resultado de que muchas empresas estan tomando la decision de
reestructurar su tecnologia de informacién (Tl) y se estan dando cuenta de todos
los cambios positivos que esto implica para su negocio.

La globalizacion y las crecientes demandas de estos clientes cada vez mas
complejos han creado necesidades y oportunidades de negocio para las
compafiias que se dedican a proveer tecnologias de informacion tratando de
posicionarse en los mercados, como lo ha sido TEC Electrénica.

TEC Electrénica es una empresa mexicana, ubicada en la Calle Dr. Marquez no.

19, Colonia Doctores, Delegacion Cuauhtémoc, en el Distrito Federal.

La empresa se dedica a la comercializacion, al mayoreo de soluciones integrales
de Tecnologias de Informacion, ofrece equipos y soluciones de identificacién
automatica, para punto de venta, pantallas touch screen, kioscos de informacion,
soluciones de pesaje y de RFID, impresoras de cédigo de barras, multifuncionales,

asi como otros productos y servicios.

TEC, es consolidada por las alianzas comerciales con las marcas mas reconocidas
de la industria, como los son Toshiba, Honeywell, Datalogic, Pricer, New Land, 3M,

Hi Ti, entre otras.

Un gran niamero de empresas de todo el pais han mejorado de manera acelerada
por su productividad y eficiencia, gracias a TEC Electronica al ofrecer una amplia
gama de productos a distribuidores y clientes directos para que éstos, a su vez,
proporcionen soluciones integrales a los usuarios. Su estructura de ventas, el
servicio a nivel nacional y con mas de 35 afos de experiencia, le permiten ser una

de las empresas mas grandes y competitivas en su ramo.

Sin embargo, en los Udltimos afios la empresa se ha visto con problemas de
abastecimiento de productos a sus clientes, porque no se cumplen con los tiempos
de entregas, se ha perdido la posibilidad de participar en proyectos o en su caso la
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cancelacion de grandes pedidos, por no tener la capacidad de solucionar estos

inconvenientes.

Con el presente trabajo se pretende realizar un analisis de la situacion actual de la
compainiia, desde la perspectiva del area de ventas, permitiendo de esta manera
obtener un diagndstico y proponer estrategias para mantener la fidelidad de los

clientes y larelacién con los proveedores.

Cabe mencionar que esta memoria es resultado de mi experiencia laboral en el
area de ventas de la empresa y las aportaciones realizadas son parte de los

conocimientos obtenidos dentro de mi formacién profesional como administrador.

En el presente escrito se expondran los motivos por los cuales se realizd este

informe, asi como los propositos del mismo.

Uno de los puntos desarrollados en esta memoria se enfoca a la descripcion de

funciones y actividades del puesto desempefiado dentro del area de ventas.

En otro apartado, se presenta la informacion relevante de la empresa TEC
Electronica S.A. de C.V, en el cual se indican las diferentes areas que la integran a
través de un organigrama, asi también se describe su razon de ser y hacia dénde
quiere llegar a futuro. Se especifican las lineas de productos que ofrece, asi como

sus proveedores Yy clientes.

En otro espacio, se determina la problematica a la que se enfrenta la empresa. En
el siguiente punto se realiza un analisis FODA que permite identificar las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa.

En el siguiente apartado, consiste en desarrollar la teoria que va a fundamentar el
proyecto, en el que se mencionan principalmente conceptos relacionados con las
Pequefias y Medianas Empresas (PyMES), asi como el impacto de las Tecnologias

de informacién en México.

En el siguiente punto, se menciona el disefio de la metodologia a utilizar, que

permite desarrollar y culminar la investigacion de esta memoria

En otro punto, se describen las soluciones o propuestas de mejora en la empresa

basadas en las observaciones realizadas anteriormente en el FODA.



Por ultimo, se hace referencia al impacto de la experiencia laboral obtenida dentro

de la empresa.

II. EXPOSICION DE MOTIVOS
El motivo que me llevo a realizar la presente memoria es para culminar el proceso
de mi formacién académica en la Universidad, en base a mi experiencia laboral en

la empresa TEC Electrdnica.

Durante el tiempo que desemperie las funciones en el area de ventas, pude percibir
algunas dificultades que se presentaban dentro de la misma, lo cual se ve reflejado

en el incremento de sus ventas y de su prosperidad como empresa.

Considero que a través de este documento se obtendra informacién que permita
desarrollar mejoras en la empresa, al optimizar las negociaciones con los
proveedores, cumplir los compromisos del cliente para acrecentar su fidelidad, con

el fin de lograr una mayor competitividad.

Considero de gran importancia de una Memoria de Experiencia Laboral coadyuvara
y serd una investigacion documental que favorecerd a enriquecer a la Licenciatura

en Administracion.

lll. OBJETIVOS
3.1 Objetivo General

Desarrollar una memoria de experiencia laboral en la empresa TEC Electrénica,
S.A. de C. V. Grupo Toshiba TEC, ubicada en la Delegacion Cuauhtémoc, México,
D.F. que permita retroalimentar las areas con problemas y con ello propiciar
estrategias de mejora, para mantener la lealtad de los clientes e incrementar las

ventas.

3.2 Objetivos Especificos

= Elaborar un marco teorico que de sustento al contenido de esta memoria,
especificando conceptos relacionados con la empresa.

» Plasmar la informacion de la empresa, describiendo principalmente los

productos que ofrece, su estructura organizacional, sus clientes y proveedores.



» Realizar un analisis FODA que permita entender rapidamente los principales
problemas de la empresa asi como sus potencialidades.
= Proponer mejoras que beneficien las relaciones y negociaciones de la empresa

con sus proveedores y clientes, al mismo tiempo permita aumentar sus ventas.
IV. DESCRIPCION DEL PUESTO EN LA EMPRESA
TEC ELECTRONICA, S.A. DE C.V. GRUPO TOSHIBA TEC

4.1 Puesto a desempeifiar: Asistente Administrativo de Ventas
a) Funciones Generales
Garantizar que las ordenes de compras de los clientes, se realicen de acuerdo a las

condiciones acordadas especialmente con una entrega eficaz y eficiente.

b) Funciones Especificas
e Atendery ofrecer a los clientes informacion sobre los productos
e Canalizar las necesidades del cliente con los vendedores
e Seguimiento de clientes
e Elaborary enviar cotizaciones a los clientes
e Procesar 6rdenes de compra (elaborar 6rdenes de venta)
e Elaborar notas de crédito
e Asegurar la entrega del producto solicitado por el cliente
e Gestionar las cobranzas de los pagos atrasados del cliente

e FElaborar informes de ventas

Comencé a formar parte del equipo de TEC Electronica desde Septiembre del

2013, en el area de ventas como asistente administrativo de ventas.

Firme un contrato laboral por 28 dias y asi los siguientes dos meses, en el cuarto

mes el contrato ya era indeterminado.

Recibi una induccion por parte de la persona que anteriormente tenia el puesto que
cubri, y quien me describié algunas actividades que serian parte de mi desarrollo

en el area.



Es importante mencionar que la empresa cuenta con dos areas comerciales; una
enfocada al sector Gobierno y otra a la atencion de distribuidores y clientes directos
a la cual pertenezco, por lo que mi puesto depende del director de ventas.

Durante los primeros dias fui involucrandome en todas las actividades del area, y
por supuesto fui conociendo a fondo a la empresa, las soluciones integrales que
ofrece, caracteristicas de algunos productos, sus clientes, proveedores, los

procedimientos administrativos y actividades relacionadas con las demas areas.

Recibi apoyo de algunos ejecutivos que resolvian las dudas que se me presentaban
pero especialmente del director de ventas y el gerente de cuentas clave quienes me

exponian informacién mas detallada de los clientes y productos.

Al momento en que me integre a la empresa, no fue la mejor segiin comentarios de
los compafieros, porque habia tensién en todas las areas, la empresa estaba
pasando por un problema serio, el robo de un contenedor que transportaba
mercancia desde el extranjero, lo cual tenia un valor significativo en las finanzas de
la empresa, que después, el seguro soluciono, pero generd dificultades con varios
clientes al no surtirles la mercancia que habian esperado desde algunas semanas

atras.

Durante esos dias estuve atendiendo varios clientes explicAndoles la razon del
porque no se les pudo entregar el pedido, algunos comprensivos, otros fuera de

lugar pero siempre tratando de mediar la situacion.

También surgio la salida por incapacidad de un ejecutivo, que manejaba una
numerosa cantidad de distribuidores, los cuales fueron asignados a todo el equipo
de ventas, sin duda, esto aumento la carga laboral, al brindarle la atencion a estos
clientes, para que el espacio que el ejecutivo habia dejado no ocasionara

dificultades con clientes y en la empresa.

Con el paso del tiempo me fueron asignando mas actividades, porque no solo me
encargaba de dar soporte a los clientes y todo lo relacionado a ello, también de
elaborar y analizar informes de ventas, de existencias, de productos, segun lo

requerido, para evaluarlos y presentarlos a la gerencia. Asi también gestionar la



cobranza, resolver algunos asuntos con proveedores Yy procedimientos

administrativos con otras areas.

En el lapso de los primeros seis meses de laborar en TEC, fue de mucho
aprendizaje, porque las soluciones que la empresa ofrece asi como su entorno, era
muy diferente a lo que anteriormente habia experimentado en otra organizacion,
esto fortalecié mis conocimientos, asi como un mejor desenvolvimiento en meses

posteriores.

El trato diario con los clientes y las transacciones que se realizaban, me permitio
conocer el comportamiento de cada uno de ellos, en relacion con los productos, asi
como sus necesidades y exigencias, con el fin de conseguir que el cliente quedara
satisfecho y considerara a TEC para futuras compras, ademas de otorgar un
excelente servicio, es necesario darle seguimiento a su solicitud, esto significa, si
hay existencias surtirle inmediatamente el pedido o por lo contrario solicitar el pedido

y entregarlo en la fecha acordada.

Durante el proceso de solicitud hay una serie de tramites administrativos necesarios
gue se realizan para gestionar el pedido, pero también esta la logistica, donde

participan los proveedores que hacen llegar el producto.

En el proceso de entrega del producto con los clientes, se presentaban algunas
dificultades. Alguna experiencia que sucedid fue con un cliente muy rentable, que
solicité oportunamente un pedido de varios equipos, el proveedor tardo en surtimos
mas tiempo de lo estimado, por lo se prolongd a 4 semanas, entre llamadas y
correos, estuve tratando con el cliente, molesto por la situacién, para que este no
cancelara el pedido. La mercancia llego a la empresa, intervine para que se
aceleraran todos los tramites administrativos, se envi6 al domicilio del cliente y a
los dos dias confirme la entrega con la paqueteria. Pero a los cinco dias el cliente
disgustado me aviso que la mercancia no habia sido entregada, desconcertada por
la situacidon nuevamente confirme con la paqueteria, ellos no estaban enterados que
uno de sus empleados por error habia hecho la entrega a otra empresa, por fortuna

localice y se entregd la mercancia al cliente, quien se dio cuenta que no éramos



los responsables. Reflexionando esta situacion, se pudo haber perdido una venta

importante con el cliente sino al cliente en su totalidad.

Con el tiempo fui enfrentando algunas situaciones similares, pero siempre tratando
de dar la mejor solucidn, a través de mi experiencia, para evitar afectar la relacion

con los clientes.

En los dltimos meses note que algunos clientes frecuentes, ya no requerian de
nuestros servicios por lo que en conjunto con el gerente y el ejecutivo responsable,
reestablecimos contacto, preparando visitas, presentaciones de productos,
enviando promociones, con la finalidad de rescatarlos, no fue facil porque se llevo

algunas semanas pero conseguimos rescatar algunos.

Hay ciertos clientes que se atrasaban en pagar las facturas y la empresa cuenta con
un departamento de cobranza quien se encarga de darle seguimiento pero cuando
no se lograba cobrar, el area que hizo la venta tiene la responsabilidad de

intervenir para que paguen, por lo que me fueron asignando esta tarea.

Una situacion que surgio con un cliente, de lo cual no estaba informada, tenia una
factura pendiente de pago con un valor muy significativo, con 10 meses de atraso
y contaba con un crédito de 30 dias, comencé a gestionar la cobranza, sabiendo
que la empresa se encontraba en problemas financieros y estaba cerrando algunas
tiendas. Realice llamadas, envié correos al area de pagos y contactos cercanos al
director general, solicitandoles cordialmente el pago. Antes cumplir el afio de emitir

la factura logré que realizaran el pago

Logré contribuir con el departamento de cobranza para bajar la cartera de clientes
morosos, asi como la resolucién de conflictos con clientes, cumpli con todas las
responsabilidades encomendadas, forme parte de un trabajo en equipo de forma

positiva.

Por mi parte, siempre traté de apoyar para solucionar las dificultades que se
presentaban, como por ejemplo, atender a un cliente con urgencia de adquirir, unas
impresoras que son sobre pedido, hicimos todo lo posible por conseguirlas,
movilizamos al area, junto con el departamento de compras y solucionamos el

problema.



Principales actividades desempefadas en el area de ventas

Los distribuidores reciben atencion por parte de los ejecutivos, este servicio puede
ser personalizado, es decir que el cliente se presente a TEC o que el ejecutivo
realice una visita en su empresa, también el servicio puede ser por telemarketing,

y correo electrénico.

Los clientes directos, normalmente nos referimos a ellos como retail, porque el
término esta ligado a las grandes cadenas de locales comerciales, como los
supermercados, tiendas departamentales, ferreterias, farmacias, por mencionar

algunos.

Un ejecutivo es el responsable de dar la atencion a estos clientes a través de visitas

a sucursales o al corporativo, por telemarketing y correo electrénico.

Con esto quiero puntualizar que mis actividades estaban relacionadas a brindar
atencion a distribuidores pero principalmente a clientes directos. Un cliente puede
solicitar cualquier informacion referente al producto, puede ser, funciones o
caracteristicas del equipo, precios, condiciones de venta, existencias, tiempo de

entrega, garantias, o solicitar cotizaciones.
Elaboracion de cotizaciones:

e Descripcion e imagen del producto: se sefialan las principales caracteristicas
y funciones del producto, tomando la informacién de la ficha técnica

e Precio: los precios se definen de acuerdo a la lista de precios proporcionada
por la empresa pero si es un precio a negociar lo consulto con el director de
ventas para que este lo autorice.

e Términos y condiciones: el tipo de cambio que se tomara en cuenta, (en
Délares Americanos o Moneda Nacional) las condiciones de pago, (ya sea
gue el cliente tenga un crédito autorizado a 30 dias o pago anticipado), el

tiempo de entrega y la validez de la propuesta.

También incluye la fecha, el nombre de quien la envia, el nombre del cliente y

teléfonos de la empresa.


https://es.wikipedia.org/wiki/Supermercado
https://es.wikipedia.org/wiki/Ferreter%C3%ADa
https://es.wikipedia.org/wiki/Farmacia

Los clientes, al solicitar el pedido generan una orden de compra, en la que me

correspondia darle seguimiento.
Procesar 6rdenes de compra:

e Recibir orden de compra.

e Generar la orden de venta en el sistema.

e Revisar las existencias del producto.

e Seguimiento de la orden de compra del cliente.

¢ Verificar las condiciones de pago con las que cuenta el cliente (crédito o pago
por anticipado).

e Se factura la orden de venta.

e Entregar el producto a domicilio del cliente.
Revisar existencias de producto:

e Buscar en el sistema el almacén en que se localiza el producto.

e Verificar si anteriormente hay pedidos pendientes que no se han surtido y se
esperan completar con el producto.

e Si hay existencia y el producto no esta apartado, automéaticamente se libera

la orden de venta para facturarse.

Cuando el equipo no se encuentra en el almacén, o no esta actualizada la
informacion en el sistema, investigaba la fecha en que llegaria con el area de

compras de la empresa o con los gerentes de producto para informar al cliente.

Algunos pedidos de los clientes se entregaban en la ciudad y en otros estados
cuando el dltimo es el caso, las entregas se hacen por medio de paqueterias y para
brindarle una mejor atencion al cliente, ellos pudieran estar al tanto, se solicitaban
las guias al departamento de embarques y se las enviaba, de esta manera me

percataba de que el pedido era entregado al cliente oportunamente.

Otra de las actividades que realizaba era la elaboracion de notas de crédito en el
sistema, se elaboraban por algun error administrativo, por devolucion, por atraso

de pagos, segun lo solicitado por el cliente.
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La elaboracion y andlisis del reporte de ventas, es una herramienta que permite
obtener diferentes tipos de informes de las transacciones generadas por las ventas,
los reportes se pueden obtener de diferentes formas de acuerdo a las necesidades
gue se presenten, algunas veces los genere estableciendo un rango especifico de

fecha, puede ser diariamente, semanal, mensual o anual.

Este informe permite obtener un prondstico de ventas del mes siguiente, un analisis
para conocer cdmo van las ventas si estan al alza, a la baja, o estables. Saber
cudles son los productos de mayor venta, conocer los inventarios etc., En este
reporte también se integra el reporte de clientes, para conocer los clientes que han
comprado los productos, en que periodos, que tipo de productos, etc. Ambos
reportes se presentaban ante la gerencia cuando lo solicitaba.

Es importante mencionar que la interaccion y mi relacion laboral con el personal de

las demas areas siempre fueron estables, asi como en el area de ventas.

Mi participacion, como parte de su equipo, fue enfocada a contribuir con los
objetivos del area y de la empresa.

En cuanto al personal de la empresa, pude percibir que la mayoria tiene varios

afos de antigiiedad, dificilmente renuncian.

La rotacién del personal sélo se da con los empleados de nuevo ingreso, porque no
hay oportunidades de gestionar otro puesto, y tampoco la posibilidad de la creacion

de nuevas vacantes.

El término de mi relacion fue renuncia voluntaria porque se presentd una nueva
oportunidad de laboral en otra empresa, en donde la oferta laboral es mejor y existen
posibilidades de crecer profesionalmente lo cual es muy significativo para mi

persona.
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4.2 Generalidades de la Empresa TEC ELECTRONICA, S.A. DE C.V. GRUPO
TOSHIBA TEC

a) Antecedentes de TEC Electrdnica

TEC ELECTRONICA, S.A. DE C.V. fundada en el afio de 1979, es filial y representa
en México a TOSHIBA TEC CORPORATION, fabricante japonés reconocido
mundialmente por la gran calidad de sus productos, entre los que se encuentran

impresoras de codigo de barras, multifuncionales y equipos de punto de venta.

También representa y ofrece equipos y soluciones de identificacion automatica,
para punto de venta, pantallas touch screen, kioscos de informacion, soluciones de
pesaje y de RFID (ldentificacion por Radiofrecuencia), asi como otros productos y

servicios de tecnologias de informacion (IT).

TEC Electroénica, con alrededor de 100 empleados directos y ventas anuales de mas
de US$15 millones es reconocida en México por su liderazgo en una gran variedad
de soluciones tecnoldgicas.

Cronologia de la empresa TEC Electrénica

1979: La compaiia es fundada con el nombre de Basculas Electrénicas, para

comercializar Basculas TEC
1980: Basculas TEC modelo SL-3215 son ensambladas en México

1987: Se autoriza su importacion y empiezan a manejarse Cajas Registradoras y
P.0.S. TEC. Se efectla la primera instalacion de P.O.S. (Terminal Punto de Venta)

con scanners en México
1988: Se obtiene la distribucion para México de scanners Spectra-Physics (PSC)

1992: TEC Corporation (TOSHIBA TEC) invierte en la compafia, convirtiéndola en
su Filial Mexicana. Su razén social cambia entonces a Tec Electronica SA. DE C.V.
En asociacion con C. ITOH (Itochu), se venden 8,000 Cajas Registradoras Fiscales
modelo MA-1040. Casa Ley, Comercial Mexicana y otras importantes cadenas de

retail instalan sistemas TEC POS.

1994: Comienza el uso masivo de impresoras de cédigo de barras en el retail: 300
impresoras TEC B-30 y B-402 (1,100 terminales POS TEC FT-77 y 300 basculas
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TEC SL-5900). El software POS “Highway”, desarrollado por TEC Francia es
adaptado al mercado mexicano e instalado en Casa Ley y otras cadenas de retail.

1999: Se comienza con la distribucion para México de 3M MicroTouch (exclusiva) Y
Welch Allyn / Hand Held Products

2000: Se inicia la distribucién de ARMOR (cintas certificadas para impresoras TEC).
Se comienza la adaptacion y comercializacion del software “Triversity” (conocido
actualmente como SAP para Retail).

2002: Se comienza a vender los productos de Seagull Scientific (software
Bartender) Datalogic S.P.A.

2005: TEC distribuye kioscos Itautec y son vendidos 850 de éstos al IMSS.

2006: La empresa inicia la distribucion de impresoras de credenciales Hi-Ti e instala
varias soluciones de control de acceso, control de activos y control de aduanas
utilizando RFID.

2008: TEC comienza a manejar los productos de PRICER lider mundial en Etiquetas
Electronicas para Cenefas (ESL).

2012-2013: Honeywell continda creciendo al adquirir al fabricante de terminales

portétiles industriales LXE en el 2012 y a Intermec en el 2013.

2013: La divisién de soluciones para tiendas de retail (RSS) de IBM es comprada
por TOSHIBA TEC, dando origen a Toshiba Global Commerce Solutions (“TGCS”).

TEC comienza a distribuir a través de sus canales los equipos antes vendidos bajo
la marca IBM. Se firm6 con Toshiba America Business Solutions (“TABS”) un

contrato para distribuir Multifuncionales en México (MFPSs).
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b) Estructura Organizacional

Director General

Subdirector Gral

Director Director Director Director de Admén,
Comercial de Ventas Técnico y Finanzas

Gerente de Gerente de
Mercadotecnia Compras

Figura 1. Organigrama de Tec Electronica.

La estructura organizacional de la empresa esta compuesta por la direccion general,
subdireccién general, y cuatro areas de las empresa; area comercial (ventas
estratégicas) area de ventas (ventas a distribuidores y clientes directos), area
técnica y area de administracion y finanzas. Cuenta con dos gerencias;

mercadotecnia y compras.

En general la empresa cuenta con mas de 100 empleados y dependen de las

jerarquias sefaladas en el organigrama.

c) Areas de la empresa

Direccion General
Funcién general:

Planear, proponer, aprobar, dirigir, coordinar y controlar las actividades
administrativas, comerciales, operativas y financieras de la empresa, asi como
resolver los asuntos que requieran su intervencion de acuerdo con las facultades

delegadas por el mismo.
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Funciones especificas:

e Establecer los objetivos y las estrategias para la empresa en especial en lo
relativo a sus lineas de productos y mercados.

e Formular o aprobar las normas y procedimientos de la empresa.

e Negociar o aprobar contratos y acuerdos con los proveedores y clientes.

e Estudiar la competitividad de la empresa en el mercado y las estrategias de
la competencia y encontrar nuevos mercados.

e Supervisar al personal, incluye todas las areas de la empresa.

e Hacer reuniones una vez por semana con los directores de cada area de la
organizacion y miembros del personal para discutir asuntos, coordinar
actividades y resolver problemas.

e Representar a la empresa en reuniones, congresos 'y seminarios y servir de
enlace con otras organizaciones.

e Analizar periddicamente las operaciones de todas las ventas, para valorar
los resultados y para desarrollar y aplicar los cambios de procedimiento y de

politica con el fin de mejorar las operaciones y los sistemas.
Subdirector General
Funcion general:

Tiene como funcion apoyar y dar seguimiento a las actividades propias de la
Direccion General. Colabora en la formulacion y definicion de las politicas, asi como
en la planificacién, direccion y coordinacion del funcionamiento general de la

empresa.
Funciones especificas:

e Controlar que el proceso de ejecucion presupuestaria (ingresos y gastos
mensuales) se realice efectivamente de acuerdo con las prioridades, planes,
programas y proyectos sefialados por la Direccion General.

e Proponer procedimientos tendientes a eficientizar la asignacion de fondos.

e Analizar la situacién presupuestaria y emitir informes financiero-

presupuestarios con proyeccion al cierre.

15



Dirigir y supervisar el cumplimiento de misiones y funciones de los
departamentos de la empresa.

Controlar y supervisar compras y pagos a proveedores.

Supervisar el cierre diario de operaciones y generar los reportes necesarios.
Administrar los bienes patrimoniales de la Caja y darle seguimiento hasta la
resolucidn de los asuntos que competen a la misma.

Autorizar los gastos efectuados de todas las areas.

Reemplazar al director general en las actividades desarrolladas por el mismo

cuando esté ausente.

Director Comercial

Funcion general:

Es el responsable del cumplimiento de los objetivos de ventas de la empresa, al

disefar, planificar, implementar y controlar la puesta en marcha de la estrategia

comercial, en conjunto de los esfuerzos de su equipo, enfocado especificamente a

las Cuentas estratégicas de Gobierno.

Funciones especificas:

Participar con los ejecutivos de venta en la elaboracion de propuestas
comerciales y negociacion de las condiciones con los clientes.

Solucionar incidencias dentro del desarrollo del proceso de venta.
Acompanfar a los ejecutivos a visitar clientes cuando lo requieran.

Proponer los proyectos de desarrollo, asi como los presupuestos de ventas,
gastos e inversiones derivados de estos.

Coordinar y aumentar el porcentaje de ventas en funcién del plan estratégico
organizacional.

Establecer las cuotas de ventas y el sistema de remuneracion de los
ejecutivos de venta

Impulsar la apertura de nuevos mercados y cuentas de gobierno.

Analizar el volumen de venta, costos y utilidades de los proyectos generados

con el sector gobierno para definir estrategias comerciales.
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Coordinar y supervisar los planes de trabajo de los ejecutivos de venta,
semanal, mensual y anual.

Analizar los problemas para aumentar la eficiencia de la operacion y proponer
soluciones rentables para la empresa.

Participar en la Definicion de politica de precios.

Gestionar el cobro de las ventas, de forma que en el caso de que un cliente
se retrase en los pagos, intervenga para el pago de las facturas.
Desarrollas y mantener buenas relaciones con el sector gobierno para futuros

proyectos.

Director de Ventas

Funcion general:

Es el responsable de liderar al equipo de ventas a través de la planificacion,

organizacién, direccion y control guiandoles para alcanzar los objetivos de la

empresa, enfocado especificamente a las Cuentas especiales, al sector servicios,

al sector industrial, al sector educacién y otras cuentas.

Funciones especificas:

Elaborar un plan de accion que reduzca los tiempos y administre las tareas
del equipo comercial

Supervisar el equipo y evaluar sus resultados

Planificar las rutas para cubrir mejor el area geografica.

Organizar reuniones quincenales de venta y corregir desvios.

Proponer las cuotas de ventas y el sistema de remuneracién de los
ejecutivos de venta.

Establece la fijacion de preciosy definir la politica de descuentos y
bonificaciones.

Generar estrategia y plan de marketing para los productos.

Gestionar el cobro de las ventas; muchos clientes pagan fuera de los plazos
convenidos y esto genera problemas de liquidez, que si no son observados

por el director comercial, pueden complicar a la organizacion en su conjunto.
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e Analizar e investigar nuevos mercados e incrementar las ventas.

e Acompafar al equipo en la ardua tarea de vender y captar nuevos clientes.

e Negociar o aprobar contratos y acuerdos con los proveedores y clientes.

e Desarrollar y mantener relaciones politico-diplomaticas con organizaciones
de la industria.

e Preparar los planes, prondsticos y presupuestos de ventas.

e Analizar las ventas, costos y utilidades en todas las sucursales para evaluar

y determinar las estrategias comerciales.

Dentro de esta area, a diferencia de las demas éareas de la empresa, se
exteriorizaran las funciones del departamento de ventas, ya que forma parte del

desarrollo de este informe.
Departamento de Ventas
Estructura de la fuerza de venta

El esquema de ventas estd compuesto por el director general, vendedores,

gerentes de producto, Yy el auxiliar administrativo de ventas.
Cuotas de ventas

Es el volumen de ventas que tienen que cumplir cada uno de los vendedores para

alcanzar el objetivo propuesto por la empresa en base a sus clientes.
Politica y control de precios de venta

Tener una politica predeterminada para fijar y administrar precios de venta, es decir
se fijan las normas que van a seguir para determinar y controlar los precios a través

de los periodos de ventas.
Rentabilidad de la venta (producto, clientes, vendedores)

Se determinan los productos que son mas rentables, asi como los clientes,
con margenes mas atractivos, con mayor puntualidad en el pago, con menos
devoluciones. También se determina que vendedores le significan una alta

rentabilidad a la empresa y quiénes no.
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Cartera de clientes

Contiene una lista de clientes directos y distribuidores. La informacion minima es la

razon social, direccion, teléfono, correo electrénico, ejecutivos. etc.
Relacion de clientes importantes

Se tiene una lista de los clientes que significan mayores beneficios a la empresa, es
decir que son importantes para la misma, por adquisicion de los productos y la
rentabilidad, de tal manera que se les dan atenciones personalizadas y preferentes.

Cuentas por cobrar

Es la lista de deudores de la empresa, donde se encuentran todas las cuentas
pendientes de pagos y las que necesitan ser canceladas o refinanciadas a la
brevedad posible.

Condiciones de venta

Son las formas de pago como se va a ofrecer el producto al cliente. Por ejemplo;

pago anticipado o crédito.
Formacion para los vendedores

Los vendedores estan informados de todo lo concerniente al producto, a través de

presentaciones de productos e informacidn que proporciona el gerente de producto.
Control estadistico de la demanda o pedidos

La empresa lleva un control estadistico, de la demanda de cada uno de sus
productos, asi como un control de los pedidos, para evitar ineficiencias y analizar

con claridad la salida de los productos y la atencion de los mismos.
Control estadistico de ventas

Se tiene un control estadistico de la facturacion, de tal forma que conocen las ventas
gue se van realizando cada mes, en cada zona, para obtener un grafico comparativo

y mejorar las respectivas estrategias.
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Control estadistico de devoluciones

Se lleva un control de las devoluciones, que permita ver el porcentaje de productos
que es devuelto a la empresa, para corregir la calidad.

Sistema de comisiones

Se cuenta con un sistema de pagos a los vendedores por las ventas realizadas o
por las cuotas establecidas. Esto ayuda a estimular al vendedor para que sea mas

productivo en las ventas.
Servicio postventa

Es el servicio que se ofrece a los clientes después de haber terminado la
transaccion, el propésito es asegurar que los compradores se sientan satisfechos

y retornen a la empresa a seguir comprando los productos.
Director Técnico
Funcion general:

Es el responsable de la creacion y entrega de productos de la compafiia en el
mercado, es quien toma las decisiones de disefio e implementacion de software

con los equipos de desarrollo.
Funciones especificas:

e Gestionar el trabajo de los desarrolladores.

e Estudiar la evolucion del desarrollo de software para intentar anticiparse al
futuro y no errar demasiado en la eleccién del camino.

e Dar soporte a la gente de atencién al usuario.

e Detectar nuevas necesidades de clientes y analizarlas

e Evaluar herramientas y tecnologia nuevas como oportunidades para
innovacion y excelencia de desarrollo.

e Resolver incidencias con clientes (errores, fallos, problemas).

e Preparar reuniones de informes mensuales y anuales, que incluyan la

actuacién de su equipo, los presupuestos y el estatus del proyecto.
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e Mantener relaciones con proveedores de la industria (fabricantes de
hardware, fabricantes de software).
e Proponer y administrar el presupuesto de gastos e inversiones tecnoldgicas

anual para la direccion.
Director de Administracion y Finanzas
Funcion general:

Es el responsable de gestionar, administrar y controlar los recursos financieros, de
todas las areas de la empresa.

Funciones especificas:

e Elaborar y ejecutar el plan financiero estratégico de la empresa mediante la
implementacion y supervision del registro o de las operaciones financieras y
contables.

e Controlar las finanzas y autorizar el envio de recursos a las sucursales de la
empresa.

e Coordinar la elaboracion del presupuesto anual de ingresos y egresos.

e Elaborar el plan anual de la direccion de Finanzas y Administracion.

e Elaborar informes de la situacion financiera de rendimientos y flujo de
efectivo.

e Estimar los gastos necesarios para la continuidad de los proyectos.

e Proponer alternativas de inversion que minimicen el riesgo de pérdida
financiera y al mismo tiempo ofrezcan buenos rendimientos.

e Elaborar el flujo de caja que permita efectuar en tiempo y forma los pagos de
noémina, obligaciones patronales, proveedores y servicios.

e Estudiar y negociar las formas y condiciones de pago ofertadas por los
diversos proveedores y clientes de la empresa.

e Establecer y aplicar las politicas generales de recursos humanos de la
empresa.

e Proveer los recursos humanos requeridos para el buen funcionamiento de la

organizacion.
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Gerente de Mercadotecnia
Funcion general:

Es el responsable de establecer las estrategias de marketing a corto y largo plazo

de la empresa con el objetivo de incrementar su volumen de ventas.
Funciones especificas:

e Definir un plan estratégico de Marketing, acorde con los objetivos
empresariales.

e Realizar estudios de mercado para identificar nuevas oportunidades, que
incluya clientes, proveedores, competencia, lineas de producto y posibles
ingresantes al mercado.

e Analizar y determinar la rentabilidad de las diferentes lineas de productos de
la empresa.

e Publicitar y promocionar los diferentes productos de la empresa a través de
medios de comunicaciones con bases objetivas tales como; radio, periodicos,
revistas, internet, en redes sociales, participando en ruedas de prensa,
eventos, expos, etc.

¢ Introducir nuevos productos y fija politicas de venta apoyando al equipo de
ventas.

e Coordinar la investigacion de mercados, la estrategia de marketing, ventas,
publicidad, promocién, politicas de precios, desarrollo de productos y las
actividades de relaciones publicas.

e Crear y dirigir programas de promociéon combinando publicidad con incentivo
de compra para incrementar las ventas.

o Disefar ofertas comerciales, desarrollar y administrar el portafolio de

productos, junto con los gerentes de producto y gerentes de ventas.
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Gerente de Compras

Funcion general: La gerente de compras es la encargada de comprar todos
aguellos bienes que la empresa necesita ya sea para la venta o para el uso de los

mismos por parte de la compafia.
Funciones especificas:

e Proponer e implementar procedimientos para la realizacién de compras.

e Generary controlar el presupuesto designado a su area.

e Mantener actualizados los catalogos de articulos y de los proveedores.

e Supervisar el correcto registro de maximos y minimos proporcionados por los
gerentes de producto de la empresa.

e Sostener negociaciones con los proveedores para mejorar los acuerdos
comerciales a favor de la empresa y formalizar a través de contratos las
relaciones comerciales.

e |dentificar proveedores alternativos para reducir los riesgos de fallas de
suministro.

e Atender a las diferentes solicitudes de adquisicion de los equipos por parte
de las areas de la empresa, principalmente lo solicitados por el area
comercial y de ventas.

e Verificary controlar solicitudes de adquisicion y tramitar 6rdenes de compras
de ddlares y en moneda nacional.

e Solicitar a diferentes proveedores, locales, nacionales y extranjeros,
cotizaciones de los productos y seleccionar a los proveedores evaluando los
costos de los insumos a comprar, mediante andlisis comparativos tanto de
precios como de caracteristicas de calidad.

e Realizar el control de garantias con los proveedores y con la empresa.

e Hacer el seguimiento a las compras realizadas y verificar la llegada de la
mercancia en las diferentes aerolineas (almacén fiscal) y en el almacén de
la empresa.

e Identificar proveedores alternativos para reducir los riesgos de fallas de

suministro.
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e Solicitar y comparar ofertas de fletes y contratar las mas convenientes para
la empresa.

¢ Analizar cuentas de gastos de los agentes aduanales contratados.

e Suministrar informacién sobre las 6rdenes de compras y las compras

realizadas a la direccion general.
d) Mision, Vision, Valores, Politicas y Compromisos
Mision
Contribuir a la productividad y rentabilidad de nuestros clientes con productos y
servicios de tecnologias de informacion, mediante el analisis y entendimiento de sus
necesidades, proporcionando consultoria, planeacién, innovacion, implementacion
y soporte de soluciones integrales que cumplan o excedan sus expectativas; asi
como propiciar el desarrollo de todos nuestros colaboradores.
Vision
Ser una empresa referente y reconocida ampliamente en el mercado nacional y

latinoamericano.

Para nuestros clientes: por ser la mejor alternativa en los productos, soluciones y
servicios de tecnologias de informacion que ofrecemos, debido a nuestro
conocimiento, experiencia y cumplimiento del compromiso de satisfacer sus

necesidades;

Para nuestros proveedores: por ser la mejor alternativa para la integracion,

comercializacion y soporte de sus productos; y

Para nuestro capital humano: por ser una empresa que contribuye a su desarrollo

integral.

Valores

Profesionalismo: relacionarse con responsabilidad y espiritu de servicio.
Integridad: conducirse con ética, rectitud, honradez, respeto y compromiso.

Lealtad: cumplimiento, respeto, fidelidad y gratitud hacia nuestros colaboradores

24



Politicas y compromisos

Relaciones duraderas, con respeto mutuo y compromiso.

Respeto a clientes y cuentas de nuestros distribuidores.

Servicio y soporte técnico.

Constante renovacion, actualizacion y mejora.

Apertura a opiniones y sugerencias.

e) Ventajas competitivas de TEC Electrdnica

1.

2.

Ser filial de Toshiba TEC.
Representar marcas lideres y de la mejor calidad.

Conocimiento de los mercados a los que nos dirigimos, con un respaldo de

mas de 35 afios de experiencia.

Ofrecer soluciones integrales que satisfagan las necesidades de nuestros
clientes de manera completa, con la tecnologia mas vanguardista a nivel

mundial.
Nuestro compromiso de relaciones justas y equitativas.
Nuestros valores fundamentales: profesionalismo, integridad y lealtad.

El mas importante: nuestro capital humano, que es el mayor activo de TEC

Electrénica.

f) Ubicacién Geografica

La oficina matriz se encuentra ubicada en la Calle Dr. Marquez 19, Doctores,
Cuauhtémoc, C.P. 06720, Ciudad de México, D.F.
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g) Logotipo de la empresa
TEC ELECTRONICA

GRUPO TOSHIBA TEC

Figura 3. Logotipo

h) Lineas de productos que ofrece la empresa

Figura 2. Ubicacion Geografica TEC Electronica
https://www.google.com.mx/maps/place/ TEC+Electr% C3%B3nica,+S. A +de+C V./@19.4110216 -

TEC Electronica cuenta con cuatro sucursales en México: TEC Pacifico, en
Culiacan, Sin., TEC Norte, en Monterrey, N.L.; TEC Occidente, en Guadalajara, Jal.,

TEC Electrénica cuenta con una variedad de lineas de productos ofrecidos a la
venta, se clasifican como; Comercio Detallista, Identificacion Automatica y RFID,

Kioscos y Pantallas Sensibles al tacto (Touch Screen), Kioscos y Pantallas

Sensibles al tacto (Touch Screen) e Impresoras Multifuncionales.
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1. Comercio Detallista

e Terminales Punto de Venta Toshiba:
Terminales Integradas (Todo en Uno) con o sin pantalla sensible al tacto

Terminales potentes que ocupan poco del valioso espacio del mostrador al integrar
el CPU, monitor con touch screen y hasta impresora térmica en un solo equipo. Lo

maximo en practicidad.

TOSHIBA

Figura 4. Terminales todo en uno (All -in- one)

Impresoras térmicas de tickets (miniprinters) con impresién auna o dos caras

Veloces y confiables impresoras de tickets que le permitiran acelerar la atencion en

el punto de venta de manera dramética.

Disefiadas para un desempefio 6ptimo en las demandantes condiciones del
ambiente del comercio detallista ofrece velocidad, confiabilidad y servicio sin

comparacion.
CPU’s (Unidades Centrales de Procesamiento)

Posee una inmejorable relacidbn costo-beneficio ideal para el mercado

latinoamericano.

Proporciona el desempefio justo para todo tipo de aplicaciones de punto de venta a

la vez que le reporta importantes ahorros de energia.
Médulos y Periféricos

Médulos y periféricos para punto de venta tales como teclados programables,
gavetas de valores y displays para que el cliente configure el punto de venta de

acuerdo a sus necesidades.
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Gavetas de valores

Gaveta de valores de tamafo compacto que maximiza el valioso espacio del punto

de venta.

Monitores

Figura. 5 Terminal Punto de Venta

e Verificadores de precios (minikioscos)

Los verificadores de precios con opcion de periféricos tales como lectores MSR y

para manejo de programas como Cliente Frecuente.

Figura 6. Verificadores de precios

Son pequefios kioscos interactivos que pueden usarse para aplicaciones tales como
verificacion de precios o como kioscos informativos en lugares con poco espacio

disponible.
o Etiquetas Electrénicas (ESL’s) LCD

Se manejan dos tipos de etiquetas electronicas: Etiquetas electronicas basadas en

segmentos y Etiquetas electrénicas basadas en matriz de puntos.

Las lineas tienen etiquetas estandar para las cenefas de los anaqueles, asi como
etiquetas especificas disefiadas para congeladores, ganchos y letreros grandes,
proporcionan mas libertad para acomodar su precio e informacién del producto en

la cenefa.
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Mucho mas durables que el papel, las etiquetas electronicas operan con baterias
de litio. Todas las etiquetas trabajan juntas en el mismo sistema permitiéndole

mezclarlas de acuerdo a sus necesidades.

PRICER )

PRICER B)

sALE
PEPPERS

o DA

s

Figura 7. Etiquetas electrénicas basadas en Figura 8. Etiquetas electrénicas basadas
segmentos en matriz de puntos.

2. ldentificacion Automética y RFID (Identificacién de Radiofrecuencia)

e Impresoras de Codigo de Barras Toshiba:
Impresoras portatiles

Una impresora portatil de etiquetas y tickets con lo ultimo en funcionalidad
inalambrica y confiabilidad mévil. Perfecta para etiquetar en el piso de venta,
imprimir recetas en hospitales, emitir boletos en las calles o crear cédigos de barras

para los productos en un almacén.
Impresoras de Mesay Semi- Industriales

Imprima etiquetas con cédigo de barras desde su escritorio o mostrador con solo

presionar un botén.
Impresoras Industriales

Disefiadas para imprimir grandes volumenes a altas velocidades. Ideal para
aplicaciones logisticas, de transporte y almacenaje, cadena de suministro, sanidad
y farmacéuticas, etiquetas de envio y recepcion, de producto, de almaceén, de
preparacion de pedidos, cajas, etiquetado de productos frescos o perecederos en

comercio, supermercados.
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Software para Impresoras de Codigo de Barras

Es el principal software de disefio e impresién de etiquetas, codigos de barras,
tarjetas y fichas RFID. Ejecutado de forma independiente o integrado con

practicamente cualquier otro programa.

Potentes aplicaciones complementarias gestionan ademas la seguridad del
sistema, las funciones de impresion en red, la publicacién de documentos, el registro

de trabajos de impresion y otras funciones.

TOSHIBA

o

: N ‘\\

TOSHIBA

Figura 9. Impresora portatil Figura 10. Impresora de mesa y Figura 11. Impresora con Mdédulos
semi-industriales de impresion RFID

e Terminales Portatiles:

De mano (“handhelds”) con lectores laser o imager (para aplicaciones de

venta en ruta, almacenes, etc.)

Terminales portatiles con disefio compacto y una amplia pantalla para captura de
datos via touch screen, asi como terminales portatiles robustas, algunas con opcién
de mango tipo pistola para captura intensiva de datos por medio de cddigo de

barras.
Para vehiculos

Terminales portétiles para montaje en vehiculos tales como montacargas. Disefiada
para la gestion de almacenes, incrementa la productividad gracias a la reduccién de
errores durante las actividades de recepcion, recoleccion, preparacion de pedidos 'y

envios de material.

Ademas, se le puede incorporar un lector manual que permite la entrada de datos

rapida y la confirmacion de ubicaciones.
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Software para terminales portatiles.

Es la solucién predilecta para la gestion de dispositivos moviles con control
centralizado, seguridad, soporte instantdneo y rastreo de dispositivos bajo cualquier

tipo de red y para cualquier tamafio de implementacion.

Honeywell $DATALOGIC

Figura 12. Terminales portatiles de mano Figura 13. Terminales vehiculos

e Lectores de Codigo de Barras:
De mano (comerciales e industriales) laser o imager.

Lectura de cddigos de barras de mano con una extensa variedad de lectores

manuales aldmbricos e inalambricos que hacen mas eficiente el negocio.
Semifijos

Lectores especiales para ser colocados sobre mostradores o escritorios. Excelentes
para aplicaciones como punto de venta de tiendas de conveniencia.

Fijos para Retail

Lectores de codigo de barras empotrables en el check out. Especiales para

comercios con altos volumenes de desplazamiento y con la opcidén de bascula para

pesar directamente en el punto de venta.

\‘v./w
Figura 14. Lector de cédigo de Figura 15. Lector de cédigo de Figura 16. Lector de codigo de
barras tipo pistola (de mano) Barras semi-fijos Barras fijos para Retail
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e Lectores biométricos y para control de Asistencia:
Lectores Biométricos de Huella Digital

lincorporan la lectura de huella digital a la computadora y aplicaciones para una

maxima seguridad con deteccion de dedo vivo.
Terminales de Control de Acceso y Asistencia

Controle de manera confiable y eficiente el acceso a areas restringidas y la

puntualidad y asistencia de alumnos y empleados.

Jog ez Jog rezn
L/
‘&.
Figura 17. Lectores Biométricos de Figura 18. Terminales de Control de Acceso
Huella Digital. y Asistencia

e Impresoras de tarjetas PVC (credencializacion)

Impresion a una cara o doble cara (volteado automatico), con calidad fotografica e

impresion a doble cara en un solo proceso con su modulo volteador opcional.

~=

\N'N

Figura 19. Impresoras de tarjetas PVC

e Soluciones de ldentificacion por Radio Frecuencia (RFID)

La RFID emplea comunicacion por radiofrecuencia para intercambiar datos entre un
dispositivo portatil de memoria y una computadora que sirve como servidor o un
PLC (una computadora industrial usada para realizar funciones de control en un

ambiente automatizado).
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Figura 20. Sistemas de RFID

3. Kioscos y Pantallas Sensibles al tacto (Touch Screen)

e Kioscos informativos multimedia.

Cada dia es mas comun el uso de kioscos en Centros Comerciales, Hoteles,
Aeropuertos, Terminales de Pasajeros, Supermercados, Instituciones Bancarias,
Restaurantes, Empresas Publicas y Privadas, Centros de Entretenimiento,
Farmacias, etc. Un kiosco es la solucion perfecta en cualquier sitio que necesite dar

informacion de forma continua a un bajo costo.

Un kiosco es un sistema de comunicacion atractivo, flexible y con un bajo costo
total, pues ofrece llamativos contenidos multimedia (texto, graficos, audio, y video)

sin necesidad de pagar folletos impresos, sueldos de un empleado, etc.
e Monitores con touch screen

Se puede integrar al sistema punto de venta o aplicacion interactiva la interfaz mas
amigable e intuitiva: el tacto, con tecnologia de ondas acusticas superficiales para
una calidad superior de imagen (activado con los dedos o usando guantes). Robusta

base disefiada para aplicaciones touch screen.
e Mini-kioskos

La terminal de informacion al cliente NQuire 200 ha sido disefiada para leer,
informar e interactuar con su cliente. Es excelente para comunicar precios,

informacion de productos y puntos de programas de lealtad.
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Figura 21. Kioscos informativos Figura 22. Monitores con Touch screen Figura 23. Mini-kioskos
multimedia

Integracion de Touch screen a monitores comunes

Cuando el monitor no tiene touch screen, integramos una membrana tactil

confiable, precisa y duradera.

4. Soluciones de Pesaje

e Basculas para camiones

Las basculas camioneras ofrecen fortaleza superior, una construccion en acero de
larga vida para un pesaje vehicular 6ptimo. Su durable pintura anticorrosion

horneada soporta el paso del tiempo de manera extraordinaria.
e Indicadores digitales de peso y software para pesaje

Para negocios de procesamiento de alimentos, almacenaje, embarque o cualquier

manejo de productos a granel.
e Celdas de carga

Aplica en las béasculas para camiones, basculas para ferrocarril, pesaje de tanques

y contenedores.

) Cardinal

-1

Figura 24. Basculas para camiones Figura 25. Basculas para camiones Figura 26. Celdas de carga
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5. Impresoras Multifuncionales

e Impresion en negro

Impresoras multifuncionales con impresion en negro que permiten copiar, imprimir,

faxear y digitalizar.
e Impresion en color

Imprime en negro o color a velocidades de hasta 25 paginas por minuto, ideal para
grupos de trabajo pequefio o mediano y que ademas es amigable con el medio

ambiente.
Software para Multifuncionales:

Permiten el monitoreo en tiempo real el estado de los MFP, administracion de las
configuraciones de red, impresién, copias, escaner y fax, supervisa la lectura de
contadores, la disponibilidad de las maquinas y la situacién de los suministros de
téner y papel, permite configurar multiples MFPs al mismo tiempo (libreta de

direcciones, plantillas, configuracién de red).

Los equipos permiten escanear e imprimir desde un dispositivo movil con sistemas

operativos i0S y Android.

TOSHIBA TOSHIBA
-
)
LA =
Figura 27. Multifuncional con impresion en negro Figura 28. Multifuncional con impresién en color

1) Consumibles y refacciones

Contamos una variada linea de consumibles para todos nuestros equipos que
incluye cintas de transferencia térmica TOSHIBA y para otras marcas de
impresoras, rollos de papel térmico, etiquetas y marbetes con diversos suajados,
tarjetas PVC y cintas para impresoras de tarjetas, tags RFID, asi como refacciones

para impresoras, multifuncionales etc.,
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Figura 29. Consumible para Impresoras Toshiba.

j) Servicios
Ademas de su amplia gama de equipos, software y consumibles, TEC Electrénica

ofrece una amplia gama de servicios:
e Logistica, Consolidacion y Distribucion de Equipo
e Instalacion y capacitacion
o Garantia y servicios en sitio
e Project manager
e Mesa de ayuda “Call Center”
« Portal de servicios interactivo

k) Software

Aplicaciones para todas las lineas de productos.

e Desarrollos especiales para soluciones, de acuerdo a requerimientos para:
kioscos, puntos de venta, impresoras, terminales portatiles, basculas, etc.*

l) Proceso de distribucion
El Fabricante hace llegar los productos al cliente final por medio de los mayoristas

como lo es TEC Electronica.

L TEC Electrdnica. Consultada en Septiembre 2015. https://tec-mex.com.mx/
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Almacén

Transporte

Fabricante

Mayorista
(Tec Electrénica)

Figura 30. Sistema de Distribucion del Fabricante

Canales de Venta

Los canales de venta de TEC Electrénica son a través de los distribuidores y ventas
directas al sector gobierno, servicios, industrial, educacién, al Retail y a clientes en
Latinoamérica.

«Distribuidores
Distribuidores

/ +Varios

TEC
Electrénica /" Cuentas Estratégicas
Gobierno
sServicios
Ventas sIndustria
Diractas < «Educacion

Cuentas Especiales
*Retail

\_ Operaciones en Latinoameérica

Figura 31. Canales de Venta de TEC Electrénica
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m) Mercados verticales
Los mercados verticales anteriormente sefialados estan integrados de la siguiente

forma:
Gobierno: Sector salud, energia, paraestatales, estatales.
Servicios: Bancarios y financieros, aerolineas y transporte, mensajerias.

Industria: Industria metalmecanica, farmacéutica, automotriz, alimenticia, textil,

metallrgica.
Educacion: Universidades, investigacion.

Retail: Super e hipermercados, tiendas de Conveniencia, comida rapida y

restaurantes, tiendas departamentales, mayoristas.

TEC Electrdnica ofrece el desarrollo de soluciones integrales como herramientas de

productividad, segun las necesidades especificas de los clientes.
Sector Retail (Venta al detalle)

CASA LEY: Solucion integral para tienda: Impresoras de cédigo de barras,
verificadores de precios. Solucién de venta en ruta: Terminales portatiles (software

y hardware).

CHEDRAUI: Soluciones para tienda: Impresoras de codigo de barras, verificadores

de precios, scanners, biométricos, etiquetas electronicas (ESL’s).

SORIANA: Soluciones en méas de 100 tiendas: Sistema de ESL’s, impresoras de

cédigo de barras.
COPPEL: Soluciones para tienda: Scanners, terminales portatiles.

LIVERPOOL: Soluciones para tienda: Scanners para POS, terminales POS para

Restaurantes, terminales portétiles, impresoras de c. de b.

TONY SUPER PAPELERIAS: Soluciones para tienda (Toma de inventarios),

verificadores de precios, scanners, biométricos, terminales portatiles.

FARMACIAS DEL AHORRO: Soluciones para tienda: Miniprinters, scanners,

gavetas, accesorios de RF.
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SANBORNS: Soluciones en Mesa de regalos, marcaje, centro de distribucion,
tiendas y recepcion de mercancia: Impresoras de c. de b. Scanners, terminales

portatiles.

SEARS: Soluciones en Mesa de regalos, marcaje, centro de distribucion, tiendas y

recepcion de mercancia: Impresoras de c. de b. scanners, terminales portatiles
Sector Gobierno

(SISTEMA INTEGRAL DE TIENDAS Y FARMACIAS ISSSTE). Solucion en Tiendas
y Farmacias: Cableado estructurado y eléctrico, servidor de tienda, puntos de Venta,
scanners, terminales portatiles, basculas salchichoneria, impresoras de C. de B,

verificadores de precios, mantenimiento preventivo y correctivo.

SEPOMEX (Servicios Postal de México): Solucién en Control de Envios: Basculas,

impresoras de C. de B., scanners.
IMSS: Solucion en sitios: Kioskos interactivos

SAT: Control de Activos con RFID, terminales Portétiles para el control de

Inventarios, software.
Sector Industrial

GRUPO MODELO: Soluciones de Venta en Ruta: terminales portatiles, impresoras

portatiles.

PHILLIP MORRIS: Soluciones de Venta en Ruta: terminales portéatiles, impresoras

portétiles, software servicios de soporte.
YAKULT: Soluciones de Venta en ruta: Impresoras portatiles y terminales portatiles
ATUN DOLORES: Sistema de RF ligado a SAP, terminales portatiles

FISCHER MEXICANA: Solucién de almacenes: terminales Portatiles

Sector Servicios

GRUPO AREAS (AEROCOMIDAS): Soluciébn en sitio: Terminales POS,

Miniprinters, gavetas, pantallas 3M Vikuiti.
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REDPACK: Soluciones de pesaje y de marcaje: Basculas, scanners, impresoras de
C. de B.

AEROMEXPRESS: Solucién de marcaje: Impresoras de C. de B.
Sector Servicios / Restaurantes

CORPORACION MEXICANA DE RESTAURANTES (Wings, Chili’s, Restaurante de

El Lago, etc.): Terminales POS, miniprinters, gavetas, monitores con touch screen.
ITALIANNI'S: Terminales POS

CHURCH'’S CHICKEN: Terminales POS, miniprinters.

PAPA JOHN'’S: Terminales POS, miniprinters.

n) Principales Proveedores
TEC Electronica tiene la representacion exclusiva en la Republica Mexicana de las

marcas:

e TEC (TOSHIBA TEC CORPORATION): Fabricante japonés de Equipos
Punto de Venta (P.O.S.) y Periféricos, Cajas Registradoras, Impresoras de
Cddigos de Barras, asi como Equipos Periféricos para computadoras,
automatizacion de oficinas y multifuncionales

e ENTEC: Marca propia de TEC Electronica, que ofrece kioscos interactivos
multimedia, verificadores de precios, monitores touch y equipos de pesaje.

¢ PRICER: Provee las Etiquetas Electrénicas para Cenefas (ESL’s)

e 3M TOUCH SYSTEMS (MICROTOUCH): Pantallas Sensibles al Tacto
“Touch Screen” Capacitivas y Resistivas, incluyendo aplicaciones
especiales.

e CARDINAL SCALE MANUFACTURING: Béasculas Industriales, Camioneras
y Clinicas

TEC Electronica también representa y distribuye los productos de:

e HONEYWELL: Terminales Portatiles de captura en batch y por radio
frecuencia, Lectores de Codigo de Barras, de cheques y de ranura.
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e DATALOGIC: Lectores de Cadigos de Barras, Terminales Portatiles de
captura en batch y por radio frecuencia, equipo de RFID,

e ITAUTEC: Fabricante de Kioscos Interactivos, Cajeros Automaticos y
Soluciones para el Retail,

¢ ARMOR: Cintas de transferencia térmica (ribbons) certificados por TOSHIBA
TEC para su uso con las impresoras TEC.

e SEAGULL SCIENTIFIC: Software para el disefio e impresion de etiquetas
“‘Bartender”,

e HI-TI: Impresoras de tarjetas PVC.

e FERAKMON: Lectores de banda magnética, de cédigo de barras de ranura,

de proximidad y huella digital.

V. PROBLEMATICA IDENTIFICADA EN EL AMBITO LABORAL

5.1 Planteamiento del Problema

En los dltimos afios las empresas de tecnologias de informaciéon han volteado sus
ojos hacia las Pymes, esto se debe al gran potencial existente ya que con una
propuesta de solucion de calidad, con costos accesibles y capacidad de soporte
técnico, pueden atacar un mercado que ha ido cobrando importancia.

A pesar de la creciente demanda de las Pymes por los servicios tecnoldgicos
algunas empresas no se han consolidado rapidamente debido a la gran

competencia que existe en el mercado y a las barreras que se enfrentan.

En este contexto, muchas empresas como TEC Electronica se han integrado al
mercado de Tecnologias de Informacion, como mayoristas al proveer soluciones

integrales a través de distribuidores y clientes directos.

TEC Electronica ha sufrido algunos cambios desfavorables en sus ventas, y no ha
sido por la baja demanda en pedidos, al contrario, la progresiva demanda de sus

clientes le ha permitido competir en el mercado y permanecer dentro.

Debido a la demanda de productos de Tecnologias de Informacién, TEC Electrénica

ha tenido problemas para abastecer los pedidos de algunos clientes, esto no sélo
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afecta a sus ventas, también merma la confianza de sus clientes, la cual, es

fundamental para el éxito de la compaiiia.

La problemética principal que la empresa ha presentado, es que no ha cubierto
satisfactoriamente las expectativas de algunos clientes, al solicitar equipos de
tecnologias no se les entrega la mercancia en el tiempo que se acordo, las entregas
han sido parciales, incluso con varias semanas de retraso, esto genera descontento

con el cliente y para futuras adquisiciones buscan otras opciones.

Por estos motivos, han llegado a cancelar grandes pedidos que anticipadamente
TEC ha solicitado al proveedor, por lo que lejos de reducir el inventario de la
compafia, este se incrementa, hasta darle salida, pero de cierta manera cuesta
tiempo por la diversidad de productos que se manejan y por los diferentes gustos y

necesidades de los clientes.

En algunas ocasiones se ha perdido la oportunidad de participar en grandes
proyectos, que pudieron haber sido altamente rentables y benéficos para la
empresa, pero esta no ha tenido la capacidad de solucionar las dificultades que se

presentan.

Por lo antes expuesto, en este contexto, es importante analizar la situacion en la
gue se encuentra la empresa, al estudiar los factores que potencialmente tienen el
mayor impacto, que permita tener un mejor enfoque hacia las acciones
encaminadas a la disminucion de las debilidades, asi como aprovechar y aumentar
las fortalezas de la misma. También es importante considerar el impacto negativo
que representan las amenazas y tratar de minimizarlas, como también sacar

provecho de las oportunidades que se presentan en el entorno.
Con lo anterior, es relevante dar respuesta a las preguntas siguientes:

¢ Qué factores intervienen en TEC Electronica gue impiden abastecer

oportunamente los pedidos solicitados por los clientes?

¢, Cuales son las consecuencias que se presentan en TEC Electronica por la falta de

suministro de pedidos a los clientes?

¢, Qué soluciones integrales ofrece TEC Electronica?
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¢, Quiénes son los principales proveedores y clientes que mantienen competente en

el mercado a TEC Electrénica?

5.2 ANALISIS FODA DE TEC ELECTRONICA S.A DE C.V. GRUPO TOSHIBA
TEC

Es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual de la
empresa consintiendo de esta manera obtener un diagndstico preciso que permite,
en funcion de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas

formulados.

El objetivo primario del andlisis FODA consiste en obtener conclusiones sobre la
forma en que la empresa sera capaz de afrontar los cambios y las turbulencias en
el contexto, (oportunidades y amenazas) a partir de sus fortalezas y debilidades

internas.

A continuacion se presenta el siguiente analisis de la empresa TEC Electrénica:

ANALISIS INTERNO

Fortalezas Debilidades

Cuenta con oficinas representativas en
el D.F, y en lugares estratégicos del
pais; Monterrey, Guadalajara,
Querétaro y Culiacan.

Posee una buena imagen ante el
publico

Representa marcas de prestigio
Cuenta con clientes rentables

Posee personal capacitado vy
profesional

Ofrece soluciones con la tecnologia
mas reciente

Tiene conocimiento del mercado en el
que incursiona

Cuenta con mas de 35 afos de

experiencia en el mercado.

No se cumplen los tiempos de entrega
acordados con el cliente

Proveedores con problemas de
fabricacion de productos

Se tienen cuentas por cobrar a los
clientes

Se tienen cuentas por pagar a los
proveedores

Exceso de inventario

Inventario obsoleto

Pérdida de ventas
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ANALISIS EXTERNO

Oportunidades

Amenazas

Se incrementa la demanda de
Tecnologias de Informacién (TI) en
mercado

Incremento de la ventas

Apertura de mas sucursales en otros
estados del pais

Adquisicion de nuevos productos y
servicios en relacion con los vya
existentes

Nuevas Alianzas Estratégicas con

Riesgo financiero por las variaciones
del tipo de cambio, debido a la
depreciacion del peso ante el dolar
Poder de negociacion de los
proveedores sobre la empresa al elevar
los precios o reducir la calidad de los
productos.

Riesgos de clientes morosos o
insolventes

Aparicion de nuevos competidores en

proveedores mercado

Tabla 1. Analisis FODA de TEC Electronica.

Fuente: Elaboracién propia.

a) Descripcion de las Fortalezas

La empresa dispone de instalaciones representativas en el Distrito federal,
Guadalajara, Querétaro, Monterrey y Sinaloa, cuenta con la eficaz y eficiente
estructura organizativa y operativa lo que denota diferenciacion, transmite confianza

y en definitiva consistencia.

Ademas, cuenta con una buena imagen publica y tiene notoriedad, dispone de
marcas fuertes y de prestigio como Toshiba, Honeywell, Datalogic, Pricer, etc.
Tiene clientes rentables como Chedraui, Soriana, Liverpool, Casa Ley, Yacult, del
sector Gobierno como Imss, Issste, Sepomex y distribuidores como Citi

Internacional, Neginti, etc.,

También cuenta con empleados capacitados, que ademas de aportar ideas y asumir

sus responsabilidades, se desarrollan con profesionalidad e integridad.

Otra de las ventajas que TEC Electronica tiene es ofrecer soluciones integrales a
través de sus lineas de productos, que satisfagan las necesidades de los clientes

de manera completa, con la tecnologia mas vanguardista a nivel mundial.
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Asi mismo, ofrece desarrollo de soluciones automatizadas en el manejo de la
informacion; aplicaciones para todas las lineas de productos, soluciones
conceptualizadas que permiten bajar costos y aumentar la productividad. También
ofrece una amplia gama de servicios lo que permite lograr que en poco tiempo los

clientes y usuarios estén operando y funcionando efectivamente.

La empresa tiene presencia en linea, un sitio web personalizado, lo que facilita a

las compafiias buscar informacion de los productos y servicios que promueve.

TEC Electrdnica tiene el compromiso de relaciones justas y equitativas con sus
proveedores y clientes, cuenta con el conocimiento de los mercados a los que se

dirige, con un respaldo de mas de 35 afios de experiencia.

b) Descripcion de las Oportunidades

El impacto del uso de las tecnologias de informacion en el mundo de negocios ha
logrado aumentar la demanda del mercado, permitiendo que empresas proveedoras
de estos servicios como Tec Electrénica tenga la capacidad de crecer rdpidamente,
y como resultado el incremento de ventas y obtencion de mayores ingresos para la

apertura de mas sucursales en el pais.

La empresa esta abierta a sufrir cambios y uno de sus objetivos es el mejoramiento
de su competitividad mediante una diferenciacion de sus productos o servicios con
relacion a los que brindan los competidores. Hay productos que ya no tienen
demanda en el mercado y por mas mejoras 0 maquillaje que se realicen, no
incrementara significativamente las ventas, razon por la cual se piensa en adquirir

nuevos productos.

La introduccion de nuevas lineas de productos y servicios relacionadas a lineas
existentes en la empresa, como una estrategia de innovacion que permita aumentar

las probabilidades de éxito en el mercado y asi aumentar la rentabilidad del negocio.

Por otra parte, en la actualidad, desde el punto de vista empresarial, existe una
importancia indiscutible en las alianzas estratégicas; y es que son consideradas
como un factor importante en el ambiente de los negocios; pues es una via para

lograr una ventaja competitiva.
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Alianzas estratégicas con proveedores, muestra claramente el secreto de las
técnicas del manejo de costos de los mejores en su clase. Al igual que, demuestra
notoriamente la amplia aplicabilidad del modelo de abastecimiento equilibrado en

compainiias de todo tipo de género.

La asociacién con otras empresas para obtener nuevos recursos competitivos,
mejoraria la permanencia de TEC Electrénica para ganar a la competencia la
participacion del mercado.

c) Descripcion de las Debilidades

En los ultimos afios TEC Electronica se ha visto afectada por la falta de capacidad
de abastecimiento de productos a los clientes, y por ende un aumento en la perdida
de ventas, estos se debe a varios factores que intervienen, entre ellos la falta de

liquidez.

La falta de liquidez se ha convertido en uno de los problemas mas importantes de
la empresa porque no tiene la capacidad para hacer frente a sus obligaciones y
compromisos financieros en el corto plazo, las causas mas comunes que orillan a
sufrir falta de flujo de efectivo es que se tienen atraso de pagos, cuentas por cobrar

y exceso de inventario.

El negociar el tiempo de pago y cobro con los proveedores y clientes, es parte
fundamental en la liquidez de la empresa, es decir, se cobra a 30 dias y se paga a
60 dias. Este margen es corto cuando los clientes no pasan por su mejor situacion
por lo que algunos de los clientes se retrasan en el cobro, la empresa también se
retrasa con los pagos, y la actividad se ve afectada porque el proveedor ya no surte
sino se le paga a tiempo, y el cliente que hizo el pedido ya no requiere los productos,
los cancela o los recibe pero con inconformidad al no entregarle el producto en el

tiempo acordado.

Otro problema que se deriva de lo anterior es que en ocasiones, algunos
proveedores se atrasan semanas en surtir los pedidos o estos llegan incompletos,
por motivos de produccién, de logistica, etc., que son responsabilidad del

proveedor y ajenos a TEC Electronica. Cuando la empresa surte al cliente el pedido
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parcial, este se niega a pagar hasta recibir la mercancia completa, mientras que el

proveedor ya requiere el pago de lo que surti6.

Estos son algunos de los problemas que la empresa no ha solucionado al no haber
una estricta negociacion con los proveedores y clientes, por lo que ha originado en
al departamento de ventas una pérdida de credibilidad y fidelidad ante algunos

clientes.

El desequilibrio financiero de la empresa también puede ser propiciado por el
exceso en inventarios originado por diferentes causas; por el deseo de no perder la
reputaciéon mercantil al no contar con existencias ya que la empresa hace grandes
inversiones en adquisicién de mercancias, por la falta de coordinacion adecuada
entre departamentos (compras y ventas), por la inclinacion a la especulaciéon es
decir, compra anticipada de mercancias, y principalmente por la cancelacion de

pedidos por parte de algunos clientes.

El exceso de inventarios naturalmente lleva a margenes de ganancias reducidas en
muchas instancias porque en ocasiones ofrece sus productos en exceso en oferta
para inducir a los clientes a comprarlos a un menor costo. Esto reduce
significativamente el margen de ganancias, que es la diferencia entre lo que se paga

por los productos y el precio al que se vende.

La obsolescencia es otro de los aspectos negativos del exceso de inventario.
La empresa no puede vender articulos obsoletos o utilizarlos para fabricar otros
productos, tampoco funcionan como refacciones, debido a los cambios tecnolégicos
porque cuenta con equipos que tienen componentes mas antiguos. Los gastos de
almacenamiento, gastos de flete y otros relacionados con el exceso de inventario

se afladen a la base de costos.

La empresa utiliza los cobros procedentes de las ventas para pagar por el inventario.
Sin embargo, el exceso de inventario no genera dinero en efectivo o cuentas por
cobrar, lo que significa que no puede tener suficiente dinero en efectivo para gastos
de funcionamiento. Esto conduce a nuevos préstamos, lo que aumenta los gastos

por intereses y reduce la flexibilidad operativa.
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Sila empresa continua con problemas de liquidez podria no ser capaz de hacer el
inventario y otras inversiones necesarias para responder a las cambiantes
preferencias de los clientes y por lo tanto perderia la cuota de mercado de sus

competidores.

d) Descripciéon de las Amenazas
Un factor de riesgo relacionado directamente con las condiciones econémicas en el
mundo, es el tipo de cambio, que puede sufrir variaciones por diferentes razones

macroeconémicas.

Para un pais con una economia abierta al intercambio comercial (exportaciones e
importaciones) como lo es México, el tipo de cambio es crucial para una sana

relacion comercial entre paises.

Una forma de riesgo en el tipo de cambio sucede en el comercio. Asi, una empresa
como TEC Electrénica que adquiere equipos de tecnologias de informacién en los
Estados Unidos de América (EUA), u otros pais con objeto de comercializar estos
productos estara sometida a un riesgo de cambio ddlar/peso puesto que cualquier
apreciacion del ddélar y depreciacion de la divisa nacional provocara un
encarecimiento de los productos norteamericanos y, por tanto, en un aumento del

costo de produccién/ventas de la empresa.

Como se menciond, el riesgo financiero que existe puede causar desviaciones
importantes en el resultado que se planed obtener, de la actividad financiera de la

empresa.

La importancia de los proveedores es vital debido a que inciden en gran medida en
la oferta de la empresa, de su adecuada gestion depende el precio final del

producto, su calidad e incluso su potencial oferta al mercado.

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre la empresa
amenazando con elevar los precios o reducir la calidad de los productos. Algunos
pueden vender productos a precios excesivos, en algunos casos incluso como
ofertas, o no responder de forma oportuna a las consultas técnicas de la empresa,
ofrecer garantias para la venta de un producto y después cerrar, 0 cambiar de
denominacion comercial para no asumirlas, incumplir los plazos de tiempo
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prometidos para la entrega 0 aconsejar productos y servicios (sofisticados y/o caros)

gue no se adecuan a las necesidades reales del cliente.

Tener capacidad de negociacidn con los proveedores permite mejores precios, pero
también mejores plazos de entrega, compensaciones, formas de pago.

Los proveedores, de forma creciente estan presentes en la empresa a lo largo de
los distintos procesos de gestion, incidiendo de manera directa en el resultado final

de su imagen en el mercado.

Muchas empresas comerciales, como TEC otorga créditos con el unico fin de captar
mas clientes y aumentar sus niveles de ventas y con ello obtener utilidad y que la

empresa pueda subsistir en el medio en que desarrolla.

Pero también existe un nivel de riesgo de que un cliente resulte moroso o
insolvente, lo que produce gastos por cuentas malas o incobrables, si el cliente no

Se presenta nunca a pagar.

De tal manera que si el departamento encargado de la empresa, no desarrolla el
proceso de crédito conforme a lo estipulado por la politica, el resultado final de una

operacion no sera el esperado, esto ocasionaria una perdida para la compafia

La competencia es una amenaza externa significativa y es producto del mercado.
Un mercado competitivo requiere saber quiénes son tus competidores. Las
empresas compiten con otras organizaciones por los mismos clientes. A su vez,

este desafio puede causar que la compafia florezca o quiebre.

Los competidores forman parte del entorno de la empresa y es a quienes nos
enfrentamos en el dia a dia, nos afecta en reduccidn de nuestros ingresos, ventas

bajas. Ajustes de precios para poder competir, tipo de productos que distribuimos.

Larivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un sector: cuanto menos

competido se encuentre un sector, normalmente serd mas rentable y viceversa.

Empresas que incluso iniciaron sus operaciones con poca competencia, al poco
tiempo se ven amenazadas por la aparicién de nuevos competidores que haran todo

lo posible por arrebatarles una parte de su mercado.
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Siempre que exista la posibilidad de que empresas nuevas entren en el sector de
Tecnologias de la Informacion sin gran dificultad, aumentard la intensidad de la
competencia entre las empresas dedicas al ramo. A pesar de que existan infinidad
de barreras de entrada, en ocasiones las empresas nuevas pueden entrar mediante
productos de calidad superior, precios mas bajos y recursos sustanciales para la

comercializacion.

Como se ha visto, la competencia es cada vez mayor, y si la empresa no toma las
medidas necesarias para hacerle frente, es muy probable que sea superada y que

incluso llegue a perder gran parte de su mercado.

VI. FUNDAMENTACION
6.1 La empresay su entorno

Las empresas son el principal factor dinamico de la economia de una nacién y
constituyen a la vez un medio de distribucion que influye directamente en la vida
privada de sus habitantes. Esta influencia econdmico-social justifica la
transformaciéon actual, mads o menos rapida, a que tienden los paises segun el

caracter y eficacia de sus organizaciones.

La empresa es una entidad econdmica destinada a producir bienes, venderlos y
obtener un beneficio. La ley la reconoce y autoriza para realizar determinada
actividad productiva que de algin modo satisface las necesidades del hombre en

la sociedad de consumo actual.
a) Concepto de la pequefiay mediana empresa
La Asociacion de Empresas Pequefias (SBA) define a la empresa pequefia como:

"Aquella que posee el dueio en plena libertad, manejada autbnomamente y que no

es dominante en la rama que opera.”
b) Clasificacion de la empresa

Las empresa se clasifican tradicionalmente en tres grandes ramas: de servicios,

comerciales e industriales, (Rodriguez, 1996).
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De Servicios

"Son aquellas que con el esfuerzo del hombre, producen un servicio para mayor
parte de una colectividad en determinada region sin que el producto objeto del

servicio tenga naturaleza corpérea.”
Dentro de este tipo de empresas se encuentran principalmente:

1. Sin concesidn. Son aquellas que no requieren mas que en algunos casos, licencia
de funcionamiento por parte de las autoridades para operar por ejemplo: escuelas
e institutos, empresas de espectaculos, centros deportivos, hoteles, restaurantes,

etcétera.

2. Concesionadas por el Estado: Son aquellas cuya indole es de caracter financiero,
por ejemplo: las instituciones bancarias de todo tipo, compafilas de seguros,

companias afianzadoras, compafias fiduciarias, bolsa de valores, etcétera.

3. Concesionadas no financieras. Son aquellas autorizadas por el Estado, pero sus
servicios no son de caracter financiero, por ejemplo: empresas de transporte
terrestre y aéreo, empresas para el suministro de gas y gasolina, empresas para el

suministro de agua, etcétera.
Comerciales

Son las empresas que se dedican a adquirir cierta clase de bienes o productos, con
el objeto de venderlos posteriormente en el mismo estado fisico en que fueron
adquiridos, aumentando al precio de costo o adquisicion, un porcentaje denominado

"margen de utilidad”.

Este tipo de empresas son intermediarias entre productos y consumidor, por
ejemplo: mayoristas, cadena de tiendas, concesionarios, distribuidores, detallistas,

etcétera.

Industriales

1. Industriales extractivas

Son aquellas que se dedican a la extraccion y explotacion de las riquezas naturales,

sin modificar su estado original. Este tipo de industrias se subdivide en:
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a) De recursos renovables: Son aquellas cuyas actividades se encaminan a hacer
producir a la naturaleza, es decir el hombre aprovecha las transformaciones
biolégicas de la vida animal y vegetal asi como la actuacion de elementos naturales;
dentro de este tipo de industrias encontramos las siguientes: de explotacion

agricola, de explotacion ganadera, de explotacion pesquera, etcétera.

b) De recursos renovables, Son aquellas cuya actividad fundamental trae consigo
la extincion de recursos naturales, sin que sea posible renovarlas o reintegrarlas,
pues su agotamiento es incontenible. Dentro de este tipo de industrias se
encuentran: la mineria, fondos petroleros, (que también explotan refinerias,

etcétera.)
2. Industrias de transformacion

Las que se dedican a adquirir materia prima para someterla a un proceso de
trasformacion o manufactura que al final obtendra un producto con caracteristicas y

naturaleza diferentes adquiridos originalmente.

En este tipo de empresas interviene el trabajo humano, con empleo de maquinaria
gue transforma la materia prima en cuanto a dimensiones, forma o sustancia, para
gue convierta en un factor de necesidades sociales; por ejemplo empresas textiles,

quimicas, farmacéuticas, etcétera.
c) Funciones operacionales de la empresa

El autor Newman W. H., (1960) comenta sus observaciones, y dice que la
administracion estd atada a todo el resto de las operaciones. El trabajo de un
ejecutivo puede dividirse en funciones operacionales, como comercializacion,
compras, finanzas, personal etc. Pero también las funciones del administrador
pueden dividirse en procesos administrativos, tales como planeacién, organizacion,

integracion, direccion y control.

Funcién de comercializacion

Una de las fases principales en el desarrollo de una empresa, es la

comercializacion, la cual representa el factor clave para colocar los productos en el
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mercado de consumo y de esta forma obtener utilidades y ademas, satisfacer las

necesidades de los consumidores.

Para una adecuada comprensién de esta funcion operacional se dividira en cuatro

partes que son: el mercado, el producto, la distribucion y los medios de promocion.
El mercado

La funcion comercial comprende dos actividades muy importantes, la de comprar y
la de vender. La primera concierne al aprovisionamiento de todos los materiales
necesarios y la segunda a la salida del producto. En este apartado se tratara la

segunda actividad.

El termino mercado se define como:” El conjunto de personas o consumidores que
estan dispuestos a adquirir un producto servicio determinados, 0 a quienes se les

puede persuadir a que lo compren”.
Tipos de mercado
Existen dos tipos de mercado: el mercado industrial y el mercado de consumo.

Industrial: Es el que esta formado por consumidores que compran para producir o
revender, por ejemplo: mercado de acero, madera, papel, plastico, aluminio,

etcétera.

De Consumo: Es el que esta constituido por personas que compran para satisfacer
una necesidad inmediata, por ejemplo: mercado de vestido, calzado, alimentos,

refrigeradores, estufas, muebles.
La segmentacion

Es una técnica que consiste en la division del mercado en diversas partes o grupos

de consumidores que tienen las mismas caracteristicas.

Su importancia radica en que, a través de conocimiento de los distintos segmentos

de un mercado, este puede ser aprovechado de una manera mejor para la empresa.

Comportamiento del consumidor
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Uno de los aspectos de mayor interés para las ventas es conocer los motivos que
tienen los consumidores para adquirir un producto determinado, esto es conocer su

comportamiento.

Es importante saber esos motivos para asi poder ofrecer al comprador lo que quiere
y satisfacer plenamente sus necesidades, con lo cual habra mayores ventas y, por

lo mismo, utilidades mayores.
Investigacion de mercados

Es la reunion, registro, tabulacion y andlisis de datos relacionados con las distintas

actividades de comercializacion.

Su objetivo principal es proporcionar la mayor informacién posible que sirva para

tomar una decision.

Las principales areas de estudio que abarca son las siguientes:

1. En cuanto al mercado: tamafo, localizacidn, caracteristicas.

2. En cuanto al consumidor: comportamiento, habitos de compra, preferencias.
3. En cuanto a publicidad y promocién: eficacia, seleccién de medios.

4. Otras actividades: informacion sobre la competencia y valoracion de los

vendedores.
Competencia

En un sentido comercial es la existencia de dos o0 mas empresa antagonistas que

ofrecen un producto similar o igual al mismo mercado.

El conocimiento de la competencia es importante para la empresa porque permite
hacerle frente, y de esta manera no se reducen sus ventas. Entre los aspectos mas

importantes que se necesitan conocer y analizar de la competencia se encuentran:
e Numero e importancia de los competidores
e Sus productos y caracteristicas

e Sus canales de distribucion
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e Sistema de venta

e Organizacion interna

e Publicidad y promocion

e Costo de productos competitivos
El producto

Es una combinacion o conjunto de caracteristicas unidas en una forma facilmente
identificable, que el comprador puede aceptar como algo que le sirve para satisfacer

sus deseos y necesidades.
Elementos del producto: el precio, la marca y el envase.
Precio: Es el valor de un producto o servicio expresado en dinero.

La marca: Es un nombre, simbolo o término que se da a todos los productos o

servicios para distinguirlos y localizarlos entre los demas.

El envase: Es cualquier objeto o materia que encierra, protege 0 guarda un

producto, pero que no forma parte integral del mismo.
Garantia y Servicios:

Garantia: Es ofrecer al comprador la seguridad de que el producto o servicio

cumplird con las caracteristicas que espera encontrar en él.

Servicio: Es la prestacién que se da al consumidor para mantener en buenas

condiciones el producto que ha adquirido.
La distribucion
Esta parte de la comercializacion se refiere a la distribucion del producto en si.

Canales de distribucion. Son los medios por los cuales el productor hace llegar el

producto a los consumidores finales.

Es de importancia que la empresa determine cuales seran sus canales o red de
intermediarios, ya que de ellos dependera la buena distribucién del producto en el

mercado. Los intermediarios mas comunes son:
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El mayorista, es aquel que compra gran cantidad de productos y que por lo general

no vende directamente al consumidor final.
El detallista, es aquel que se encarga de vender directamente al consumidor final.
Los medios de promocion

Esta parte se refiere al hecho de dar a conocer el producto y como promoverlo en

un mercado.
La publicidad

Consiste en una serie de actividades necesarias para que el producto o servicio

llegue al grupo de consumidores elegidos y lo compren.
Existen una serie de pasos para hacerle publicidad a un producto o servicio:
e Establecer un objetivo

e Determinar si la publicidad la har4 una agencia especializada o la empresa

misma.
¢ Fijar una cantidad de dinero por gastar

e Seleccionar el medio mas adecuado (television, radio, prensa, revistas

carteles o volantes, objetivos novedosos, etcétera).
e Senfalar el tiempo vy lugar del o los anuncios

e Controlar que los anuncios funcionen de acuerdo a las condiciones y

caracteristicas acordadas.
Promocion de ventas

Se entiende por promover las ventas, al "conjunto de actividades que motivan o
estimulan de una manera directa al consumidor, para que efectué la compra de un

producto o servicio”.

La promocién de ventas incluye una serie de actividades, entre las de mayor

importancia estan las siguientes:

e EXxposiciones, exhibiciones, demostraciones y muestras de los productos.
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o Ofertas, regalos, descuentos, etc.

e Concursos

¢ Folletos o carteles que presenten el producto y ayuden a la venta
e Catélogosy lista de precios

Funcién de produccion o técnica

Esta funcidn esta relacionada con la productividad.

Entendiéndose por ésta: "La relacidon entre la producciéon obtenida y los recursos
utilizados para obtenerla.” Este concepto puede aplicarse a una empresa o0 a una

industria.

La funcion de la produccion comprende un proceso productivo que se lleva a cabo

en la empresa:

INSUMOS PROCESO SALIDA
+ Materias primas + Mano de cbra + Bienes
+ Materias + Maquinaria » Servicios
auxiliares
*  Equipo
FINANCIAMIENTO UTILIDADES

Figura 32. Proceso productivo

La figura anterior nos indica que el financiamiento fluye hacia los insumos, que
estos a su vez son adquiridos por una empresa industrial, la cual distribuye
eficientemente su personal, maquinaria y equipo, aprovechando cuantitativamente
y cualitativamente el flujo proveniente de los insumos. El sistema de produccion
optimiza convenientemente, los bienes y servicios para generar utilidades, las que

a su vez fluyen retornando hacia el financiamiento y asi comienza otra vez el ciclo.
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Funcién de finanzas

La administracidn financiera esta ligada con la operacion de lograr y mantener la
liquidez y las ganancias de una empresa. Es necesario obtener financiamiento
adecuado para poder cubrir las obligaciones y lograr utilidades. En forma amplia sin
embargo, la administracion financiera contribuye a planear el futuro y a tomar
decisiones amplias y que afectan a la empresa. Es actualmente el analisis y
erogacion de fondos, la toma de decisiones sobre el mejor uso y aplicacion de los

medios financieros disponibles.

Obtencion del financiamiento

Concretamente se trata de determinar las fuentes de financiamiento.
Recursos internos y externos

Recursos internos: aportaciones del propietario o de los socios, reinversion de
utilidades, reservas de capital, depreciacion y amortizacién de activo, ventas de

activos fijos de la empresa.

Recursos externos: Bancos, crédito comercial, arrendamientos, emisiones de

obligaciones.
Presupuestos

La finalidad del presupuesto es prever que los reportes pasados son de importancia

solo para la preparacion de los planes.
Clasificacion de presupuestos
Presupuesto general: Cubre la totalidad de todas las operaciones

Presupuesto parcial: Se refiere a las actividades de las diferentes unidades
administrativas, como: de ventas, de produccion, de materias primas, de compras,

etc.
Los costos

Los costos son reflejados en los precios que se fijan a los productos revisten gran

importancia para posibilidad de ventas de dichos productos.
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El costo para fijar precios significa que el sistema de contabilidad de costos
proporciona los costos de produccion para guiar a la administracion en sus

decisiones respecto a la politica de fijacion de precios.
Contabilidad general

Esta ofrece una oportunidad para conocer la informacion sobre la situacion
financiera de la empresa, por medio de registro contables que permitan formular
estados financieros (balances, estado de resultados, etc.) para la toma de

decisiones sobre las futuras inversiones y operaciones de la empresa.
Funciones de la contabilidad

Contabilidad financiera. Se refiere a las relaciones de la empresa con el exterior, es

decir, registros de las cuentas de acreedores y deudores.
De operacion. Es el control de las operaciones internas.

Elaboracion del presupuesto. Es la planeacion numeérica de los procedimientos de

las empresa, y tenemos presupuestos de ventas, produccién, compras etcétera.

Personal. Comprende llevar el registro de: nomina, ISPT, IMSS, INFONAVIT,

etcétera.

Funcién del personal

Su objetivo es regular de manera justa y cientifica las diferentes fases de las
relaciones de trabajo en una organizacion, para promover al maximo el

mejoramiento de sus servicios y bienes de produccion.
Elaboracion de politicas del personal

Las politicas de personal constituyen orientaciones y guias que hay que seguir para
el adecuado desempeiio de las actividades del personal, los cuales deben observar

rigurosamente los administradores.

Funciones basicas del departamento de personal: Reclutamiento, seleccion,
contratacion, capacitacion, desarrollo, promociones; administracion de sueldos,

deducciones IMSS, deducciones IMFONAVIT, control de asistencia, motivaciones.
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Funcion de compras

La Compra segun S. Mercado H. la define como:

"Adquirir bienes y servicios de la calidad adecuada, en el momento y al precio

adecuados y del proveedor mas apropiado”.

Dentro del concepto de empresa moderna las compras de deben dirigir por un

departamento especializado que formara parte de la propia organizacion.
Clasificacion de compras

Generalmente se acostumbra clasificar las compras en dos grandes grupos:

1. Bienes

Materias primas. Son aquellas de procedencia agricola, minera, o de industrias

Mercancias. Son aquellos productos terminados, que se destinan a la venta para

quienes los necesitan

Suministros. Son los articulos de oficina que utiliza una organizacion para realizar

adecuadamente sus labores.
2. Servicios

Personales o profesionales. Son aquellos que una persona presta a una

organizacién, cobrando por ello honorarios.

Financieros. Son aquellos que prestan los bancos, compafiias de seguros,

afianzadoras etcétera.

Transporte. Son aquellos servicios necesarios para trasladarse a diversas zonas o

partes, por ejemplo: terrestres, aéreos y maritimos.?

d) Clasificacion de las pymes en México
Existen muchas clasificaciones de empresas que nos ofrecen los diversos

tratadistas en administracion, sin embargo la que adoptaremos es la realizada bajo

2 Rodriguez, V. (1996). Como Administrar Pequefias y Medianas Empresas, Cuarta edicién. Ed. Thomson Learning, México,

D.F. 365 pags.
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el criterio de la dimension o tamafo. De acuerdo a su tamafo y operaciones, las
PYMES en México, han sido legalmente definidas por la Ley para el Desarrollo de
la Competitividad de las Micro, Pequeias y Medianas Empresas, promulgada en el
afio 2002 y modificada en 2006. Aunque anteriormente ya se contaba con
clasificaciones oficiales, es esta Ley la que se mantiene vigente, con algunas
modificaciones respecto a la original, como la publicada por la secretaria de
economia de México el 30 de junio de 2009 que modifica el articulo 3, fraccion Il

para quedar como sigue:

Por su tamafo las empresas se clasifican en micro, pequefia, y mediana; siendo
micro empresas aquella que tiene hasta 10 trabajadores como maximo, con ventas
anuales hasta por $4 millones de pesos con un tope maximo combinado* de $4.6

millones de pesos, tanto para empresas comerciales, industriales, o de servicios.

Se consideran pequefias empresas para el sector comercial aquellas que tienen
desde 11 hasta 50 trabajadores, y ventas anuales desde $4.01 hasta $100 millones
de pesos con un tope maximo combinado* de 93 millones de pesos; y para las
empresas industriales y de servicios cuando el nimero de trabajadores es de 11
hasta 50, con ventas anuales desde $4.01 hasta $100 millones de pesos con

un tope maximo combinado* de $95 millones de pesos.

Finalmente se considera mediana empresa a aquellas empresas comerciales y de
servicios que tienen desde 31 hasta 100 trabajadores, con ventas anuales desde
$100.01 hasta $250 millones de pesos con un tope maximo combinado* de $235
millones de pesos; y para las empresas industriales aquellas con 51 hasta 250
trabajadores, con ventas anuales desde $100.01 hasta $250 millones de pesos, con
un tope maximo combinado* de $250 millones de pesos.
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En la siguiente tabla se resume la clasificacion de empresas mexicanas, segun lo

anteriormente expuesto.

TAMANO SECTOR RANGO DEL NUMERO RANGO DEL MONTO DE TOPE
DE LA ECONOMICO DE TRABAJADORES VENTAS ANUALES (MDP) MAXIMO
EMPRESA COMBINADO
(MDP)
Micro Todas Hasta 10 Hasta $4 $4.60
Pequefia Comercio Desde 11 hasta 30 Desde $4.01 hasta $100 $93
Pequerfia Industria y Desde 11 hasta 50 Desde $4.01 hasta $100 $95
Servicios
Mediana Comercio Desde 31 hasta 100 Desde $100.01 hasta $250 $235
Mediana Servicios Desde 51 hasta 100 Desde $100.01 hasta $250 $235
Mediana Industria Desde 51 hasta 250 Desde $100.01 hasta $250 $250

Tabla 2. Clasificacién de empresas Mexicanas.

Fuente: Clasificacion de empresas Mexicanas. 30 de Junio 2009. http://para-mipymes.blogspot.mx/2009/09/clasificacion-de-

empresas-mexicanas.html

Para saber en qué clasificacion se encuentra una empresa, se calcula el puntaje de
la empresa (Pe), el cual es igual al 10% de total de trabajadores (Tt) de la empresa
mas el 90% de ventas anuales (Va) de la empresa; y debe ser menor o igual al tope

maximo combinado* de cada clasificacion. Expresado matematicamente tenemos:
Pe = (0.1*Tt) + (0.9*Va)

* El tope maximo combinado resulta de tener el nimero maximo de trabajadores y ventas

anuales en la formula del puntaje de la empresa segun su clasificacion.®
e) Importancia de la pequefia y mediana empresa en México

Las micro, pequeias y medianas empresas (PYMES), constituyen la columna
vertebral de la economia nacional por los acuerdos comerciales que ha tenido
México en los ultimos afios y asimismo por su alto impacto en la generaciéon de

empleos y en la producciéon nacional.

3 Clasificacion de empresas Mexicanas. 30 de Junio 2009. http://para-mipymes.blogspot.mx/2009/09/clasificacion-de-
empresas-mexicanas.html
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De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia, 2014, en
México existen aproximadamente 4 millones 15 mil unidades empresariales, de las
cuales 99.8% son PYMES que generan 52% del Producto Interno Bruto (PIB) y 72%

del empleo en el pais.
En tanto que, podemos mencionar algunas de las ventajas de las Pymes:

e Son un importante motor de desarrollo del pais.

e Tienen una gran movilidad, permitiéndoles ampliar o disminuir el tamafio de
la planta, asi como cambiar los procesos técnicos necesarios.

e Por su dinamismo tienen posibilidad de crecimiento y de llegar a convertirse
en una empresa grande.

e Absorben una porcién importante de la poblacibn econémicamente activa,
debido a su gran capacidad de generar empleos.

¢ Asimilan y adaptan nuevas tecnologias con relativa facilidad.

e Se establecen en diversas regiones del pais y contribuyen al desarrollo local
y regional por sus efectos multiplicadores.

e Cuentan con una adecuada administracion, aunque en muchos casos

influenciada por la opinién personal del o los duefios del negocio.*
f) Ventajas para lograr que las pymes sean mas competitivas

Una de las principales ventajas para el desarrollo o crecimiento de las PyMES es la
tecnologia que se aplica en los procesos y productos de las empresas. Depende del
desarrollo de las tecnologias asi como sus explotaciones para lograr este

crecimiento constante.

Ventajas organizacionales: son las que permiten a los emprendedores explotar el

uso de las tecnologias y se dividen en 5 elementos: procedimientos, habilidades

estructura, estrategia y cultura.

Procesos de desarrollo: estos son divididos, son los de procesos, producto y el

proceso de generacion de tecnologia ambos procesos abarcan el ciclo de la

4 PyMES, Eslabén fundamental para el crecimiento en México. Julio de 2014 Sitio http://www.promexico.gob.mx/negocios-
internacionales/pymes-eslabon-fundamental-para-el-crecimiento-en-mexico.html
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innovacion, desde los procesos de inicio hasta las ventas internas y externas, para
estos procesos es necesario la cooperacién de todos los departamentos de la
empresa.

Ventajas complementarias: Estas es combinacion de las capacidades, como las

tecnologias de la informacion, distribucion del producto o servicio, apoyo de campo

y de manufactura, estas puedes crear un desarrollo temporal o a largo plazo.

Las Pymes han tenido un auge muy grande ya que son uno de los motores de la
economia generando un alto porcentaje de empleo, sin embargo el desarrollo de
estas es obstaculizado por los financiamientos y por falta de apoyo, ya que por ser
empresas pequefas y en diferentes areas es complicado que estas tengan un
financiamiento por parte de bancos o prestamistas financieros.

Por otra parte la falta de introduccion y el uso de las TIC en las PyMES ya que
estas herramientas son esenciales para el desarrollo y crecimiento de las empresas.
La falta de capacitacion para los emprendedores es escasa es por eso que la vida
de algunas empresas puede ser corta en el mercado. °

g) Andlisis FODA
Es una herramienta que el emprendedor puede utilizar para valor la vialidad actual

y futura de un proyecto, es decir es un diagnostico que facilita la toma de decisiones.

Se denomina FODA por sus iniciales de sus 4 componentes: Fortalezas,
Debilidades, (son de tipo interno, es decir bajo el control del emprendedor para
aprovecharse y/o complementarse) Oportunidades y Amenazas (Variables externas
dificiles de modificar pero predecibles y, por lo tanto, que hasta cierto punto se

pueden prevenir o aprovechar).

Para redactar la lista de fortalezas y debilidades, es necesario pensar en los
recursos con los que se cuenta, por ejemplo: humanos, financiero, tecnolégicos, o

de tiempo.

5 Gomez, E., (2013). Capacidad Tecnoldgica como Estrategia para impulsar la competitividad de las Pymes, volumen 8,
ndmero 2, pag. 3y 4.

64



Cuando toca el turno de las oportunidades y amenazas, es necesario observar
aspectos como: las barreras de entrada y salida, las tendencias sociales, culturales
y econémicas, ademas de los competidores actuales.®

6.2 La Tecnologia en México

a) Tecnologia
El concepto de tecnologia se ha transformado a lo largo de la historia, de acuerdo

a los cambios sociales, politicos y culturales.

“Por Tecnologia se entiende un conjunto de conocimientos de base cientifica que
permite describir, explicar, disefiar y aplicar soluciones técnicas a problemas

practicos de forma sistematica y racional” (Quintanilla, 1998).”

Se define "la tecnologia, como la totalidad de los métodos a los que se ha llegado
racionalmente y que tienen una eficacia absoluta (para una fase de desarrollo dada)

en todos los campos de la actividad humana" (Winner, 1979).8

b) Historia de la computacion en México

El 8 de junio de 1958, comenz0 oficialmente la historia de la computacion en México
(y en general, de Latinoamérica), cuando la UNAM puso en operacién la IBM-6501.
Las primeras tareas que se le encomendaron a esta computadora fueron las de
resolver problemas de astronomia, fisica e ingenieria quimica. Incluso, se conformo

una base de datos para un grupo de antropologia.

En los afios siguientes, la UNAM compré otras computadoras mas sofisticadas, por
ejemplo, a finales de los 60, adquirié una Bendix G-15. Esta computadora fue parte
del programa educativo “Centro de Computaciéon Movil”, cuyo propdsito principal fue

el de diseminar conocimientos en computacién por todo el pais.

Otras instituciones académicas, tales como el IPN y el Instituto Tecnoldgico de
Estudios Superiores de Monterrey (ITESM), pronto se unieron al selecto grupo de

6 Rafael, A. (2011). EI Emprendedor del Exito. Cuarta Edicion. Ed. Mc Graw Hill. México, D.F. 288 pags.

7 Quintanilla, M.A. (1998). Técnica y cultura. Teorema Vol. XVII/3, pp.49 — 69. 27 de Octubre del 2015
8 Winner, L., (1979). Tecnologia Auténoma, Gustavo Gili, S.A. Barcelona
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usuarios de computadoras al adquirir una IBM-709 y una IBM-1620,

respectivamente.

De la misma manera, otras instituciones de gobierno tales como el Instituto
Mexicano del Seguro Social (IMSS), el Congreso Federal, la Compafia Federal de
Electricidad (CFE) y Petréleos Mexicanos (PEMEX), entre otras, fueron instituciones

mexicanas pioneras en la era digital.

Se ha estimado que para 1968, hubo unas 200 computadoras operando dentro del
pais, esa cantidad es ligeramente mayor que el niumero de computadoras que

existian a la sazon en otros paises de Latinoamérica tales como Argentina y Chile.

Algunos afios después de la entrada de México a la revolucion digital, varias
universidades decidieron ofrecer programas de licenciatura y posgrado en
ingenieria y ciencia de computadoras. Aparentemente, el primer programa de
licenciatura en ingenieria de computadoras fue ofrecido a partir de 1965 por el IPN.
Poco después, otras instituciones tales como el ITESM, en 1968, la Universidad
Auténoma de Puebla (UAP), y la Universidad Autonoma de Nuevo Le6on (UANL) en

1973, empezarian sus propios programas de estudios.

A nivel posgrado, fue en la UNAM donde se comenzaron a impartir algunos cursos

en ciencia de computadoras en los primeros afos.®

c) Tecnologia de Informacion
Este término hace referencia a todas aquellas tecnologias que permiten y dan

soporte a la construccién y operacion de los sistemas de informacion.

A continuacién se presenta una lista no exhaustiva de ejemplos de estas

tecnologias:

Redes de datos, redes de television, satélites, teléfono, fibra Optica, ruteadores,

modems, software, sistemas de disefio computarizados, unidades de

9Computadoras Mexicanas, una breve resefia técnica e histérica. 10 de Septiembre del 2008.

http://www.revista.unam.mx/vol.9/num9/art63/int63.htm
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almacenamientos de datos, servicios de transferencia electronica, tarjetas

inteligentes, etcétera.1?

d) Las Tecnologias de Informacion y la Eficiencia Organizacional

Generalmente todos pensamos que las Tecnologias de Informacion solo se usan
en la etapa de produccién, y vienen a nuestra mente los grandes sistemas de
manufactura, o los sistemas automatizados de produccién continua, sin embargo,
actualmente las Tecnologias de Informacién deberdn de estar presentes en todas
las actividades de la empresa, es decir, en las etapas de entrada, conversion y

salida como son:
Etapa de entrada

Las tecnologias de informacion deberan contener todas las habilidades,
procedimientos y técnicas que permitan a las organizaciones manejar
eficientemente las relaciones existentes con los grupos de interés (Clientes,
proveedores, gobierno, sindicatos y publico en general) y el entorno en el que se
desenvuelven. En la funcién de Recursos Humanos, por ejemplo, existen técnicas
especializadas, como entrevistas o0 test psicolégicos que permiten reclutar al

personal con el mejor perfil para satisfacer las necesidades de la empresa.

Ademas de que actualmente, gracias al Internet se puede tener acceso a bolsas de
trabajo de cualquier parte del mundo. En el manejo de recursos, existen técnicas de
entrega con los proveedores de entrada que permiten obtener recursos de alta

calidad y a un menor costo.

El departamento de Finanzas, gracias a las Tecnologias de Informacién como la
banca electrénica o los modernos portales bancarios en Internet, puede obtener

capitales a un costo favorable para la compafia.

10 Cohen y Asin. (2003) Sistemas de Informacion para los Negocios un enfoque de toma de decisiones, Tercera edicion. Mc
Graw Hill. México, D.F., 423 pags.
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Etapa de conversion

Las Tecnologias de Informacion en combinacién con la maquinaria, técnicas y
procedimientos, transforman las entradas en salidas. Una mejor tecnologia permite
a la organizacion afadir valor a las entradas para disminuir el consumo asi como el

desperdicio de recursos.
Etapa de salida

Las Tecnologias de Informacion permiten a la empresa ofrecer y distribuir servicios

y productos terminados.

Para ser efectiva, una organizacion debera poseer técnicas para evaluar la calidad
de sus productos terminados, asi como para el marketing, venta y distribucion y
para el manejo de servicios de postventa a los clientes.

Las Tecnologias de Informacion en los procesos de entrada, conversion y salida

dan a la compafia una importante ventaja competitiva.
¢, Qué tecnologias de informacion puedo usar en mi hegocio?

Esta es una pregunta muy comun en el medio, ya que muchos ejecutivos solo
asocian las Tecnologias de Informacion con los programas contables o el e-mail,
cuando las Tecnologias de Informacién abarcan una gran gama de herramientas
indispensables hoy en dia. Los rapidos avances de las Tecnologias de Informacion
han tenido un gran impacto, no solo sobre la Tecnologia en general, sino sobre

todos los aspectos operativos de una organizacion.

Las Tecnologias de Informacién comprenden todas las tecnologias basadas en
computadora y comunicaciones por computadora, usadas para adquirir, almacenatr,
manipular y transmitir informacién a la gente y unidades de negocios tanto internas

como externas.

Las Tecnologias de Informacién permiten a la empresa mejorar su manejo e
integracion de las necesidades de procesamiento de informacion en todas las areas

funcionales de ésta.
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Uno de los mayores costos en los que recurre una empresa, es en el tiempo que los
administradores y empleados gastan en reuniones y juntas, tomando decisiones y

resolviendo problemas.

Las Tecnologias de Informacidn reducen ese tiempo y por ende sus costos; esto
hace que los administradores y empleados mejoren su productividad, al

desperdiciar menos el tiempo en la busqueda de soluciones a sus problemas.
Tres tipos de tecnologias de informacidn son especialmente Utiles:

Los sistemas de tele-conferencia, los sistemas de transferencia y recuperacion de

informacion, asi como los sistemas de procesamiento personal de informacion.
1. Sistemas de Tele-conferencia

Los sistemas de Tele-conferencia incrementan la comunicacion reduciendo la

necesidad de establecer contacto cara a cara, ahorrando asi tiempo y dinero.

Més del 70 por ciento del tiempo de los administradores es gastado en juntas y
reuniones porque el contacto cara a cara es necesario para resolver asuntos

complejos.

Sin embargo, una cantidad considerable de tiempo es desperdiciado en traslado y
acomodo de los administradores en las juntas mencionadas. La tele-conferencia —
el uso de una linea de televisién y sistemas de video- provee un Gtil medio para
atender juntas de una manera “virtual”, especialmente en esta era de competencia

global.

Hoy en dia, el incremento en el uso del e-mail, el Internet, y el desarrollo de Intranets
o redes de comunicaciones entre empresas, esta acelerando el flujo de informacién

en las empresas y negocios.
2. Sistemas de transferencia y recuperacion de informacion

Todos estos sistemas de transferencia y recuperaciéon de informacion estan
basados en el uso de redes y computadoras personales unidas unas con otras y
todas conectadas a una computadora central que permite a los usuarios compartir

archivos e informacion digital de todo tipo.
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3. Sistemas de procesamiento de informacion personal

El tercer tipo de Tecnologia de Informacion, son los sistemas de procesamiento de
informacion personal, como los que proveen las computadoras personales,
portéatiles y los comunicadores personales, los cuales también proveen el eficiente

uso de los tiempos y esfuerzos de todo los individuos de la empresa.

Apple, Hitachi y Sony han desarrollado comunicadores personales, los cuales son
un una pequefia computadora de mano que actia como grabadora, fax, agenda y

navegadores de Internet y correo electronico.

Actualmente las computadoras personales se pueden conectar a redes de
computadoras para unir al personal y estandarizar las actividades a traves de todos
los departamentos de la organizacion.

Las computadoras personales dan la organizacion un gran control de las actividades
en los niveles bajos (lo cual siempre resulta muy dificil para lo ejecutivos) y

promueven la descentralizacion de la autoridad hacia empleados de niveles bajos.

Podemos concluir con un caso de implementacién de Tecnologias de Informacién
muy reconocido mundialmente, en 1992, McDonal’s autoriz6 a Compuadd
Corporation a vender a todas sus 880 franquicias un nuevo tipo de terminal de punto
de venta, la cual cuenta con una touch-screen y teclado con “pieles” (skins) que

reemplazan a los teclados con letras preimpresas.

Estas terminales nuevas permitieron la introduccion de nuevos productos sin
necesidad de cambiar el teclado, y podian ser programadas para mostrar solo los
productos que estaban disponibles en una hora dada del dia junto con sus precios.
Este tipo de computadoras personalizadas reducen los errores de operacion y
hacen mucho mas facil de programar los procesos de venta de los productos de

ésta empresa.!

11 Tecnologias de informacién y su utilidad en la empresa. Consultada 27 de Octubre
http://www.gestiopolis.com/tecnologias-de-informacion-y-su-utilidad-en-la-empresa/
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e) Las Tecnologias de informacion en México

El uso de las Tl es reciente en nuestro pais, data de la década de los sesenta, no
obstante, diversos factores han ido creando condiciones favorables para el
crecimiento del sector: el impulso a la formacién de capital humano con orientacion
a TI; la adopcion de las pequefias y medianas empresas de sistemas
computacionales; el rapido crecimiento del uso de comunicaciones electronicas; y
la cercania geografica con el principal consumidor de software del mundo (Estados
Unidos). Estos factores han permitido un acelerado crecimiento del sector de Tl en

México.

El mercado de las Tecnologias de la Informacién (TI) crecera en México durante
6.3 por ciento en el 2015, mas que el promedio en América Latina.

De acuerdo con International Data Consulting (IDC), este crecimiento coloca a
México por encima de la media en la region, y por encima de lo esperado en paises

como Brasil cuyo crecimiento en Tl se espera que sea del 3.2 por ciento.

En su estudio “Predicciones para Latinoamérica 2015, la consultora previé que las
inversiones en Tl en la regidn alcancen los 136 mil millones de dolares en el 2015,

lo que representaria un aumento del 5.7 por ciento con respecto al 2014.

De acuerdo con Ricardo Villate, vicepresidente de investigacién y consultoria de
IDC Latinoamérica, Chile, Colombia, y Pera también tendran un desempefio por
encima del promedio de la region. Dicho sector cerrara el 2014 con un crecimiento

del 6.2 por ciento en TI.%?

12T crecera el 6.3 en México en el 2015. 17 de Diciembre del 2014. http://www.elfinanciero.com.mx/tech/ti-en-mexico-
crecera-en-mexico-en-el-2015.html
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VIl. METODOLOGIA
7.1 Tipo de estudio

El estudio es de alcance descriptivo por que busca especificar las propiedades,
caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades o cualquier otro
fendmeno que sea sometido a andlisis. Miden o evaluan diversos aspectos,
dimensiones o componentes del fenbmeno o fendmenos a investigar, (Sampieri,
2014). Se emplearan técnicas cualitativas que permiten elaborar propuestas y

soluciones.

a) Instrumento

La informacion recolectada se obtuvo del departamento de ventas de la empresa
TEC Electrdnica, objeto de estudio de la presente investigacion, por lo que no fue
necesario elaborar un instrumento para la recopilacién de informacion, tan sélo fue

necesario a los informantes claves mediante dialogos o platicas informativas.

b) Muestra
La muestra es un subgrupo de la poblacion de interés (sobre el cual se habran de
recolectar datos y que se define o delimita de antemano) y tiene que ser

representativo de esta. (Hernandez, et al, 2007)

Dentro de la seleccion de la muestra existen dos ramas en las que se categorizan
a estas gque son: las muestras no probabilisticas y las muestras probabilisticas, para

llevar a cabo el estudio se tomara la primera.

La muestra no probabilistica indica que la eleccién de los elementos no depende
de la probabilidad sino de las causas relacionadas con las caracteristicas del
investigador o del que hace la muestra, por lo tanto el procedimiento a seguir no se
basa en férmulas de probabilidad ya que depende del proceso de la toma de

decision de una persona o grupo de personas.

Para efectos de esta investigacion la poblacion a estudiar sera la empresa TEC
Electrénica S.A. de C.V. Grupo Toshiba TEC ubicada en la delegacion
Cuauhtémoc, México , D.F. Haciendo énfasis que el andlisis del estudio sera
Gnicamente en el Corporativo, ya que esta cuenta con cuatro sucursales ubicadas

en Monterrey, Guadalajara, Querétaro y Culiacan, las cuales quedan exentas de
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este analisis; por ende so6lo se obtuvo la informacion necesaria por parte de los

informantes claves, entre ellos los empleados de confianza y una servidora con base

a la experiencia vivida en la empresa.

c) Materiales a utilizar

Para efectos de compilar este trabajo documental fue necesario el apoyo de

recursos y materiales tanto humanos, financieros, tecnolégicos y administrativos, tal

y como se presenta en la siguiente tabla:

Los recursos humanos que se
utilizaran para la elaboracién

de este informe, seran

Proporcionados por el Director
de Ventas y el Gerente de
Mercadotecnia. Ademas de la
experiencia personal obtenida
en la empresa. Analisis de
reportes, ponencias de
clientes y del personal de la

empresa.

Se

capital

requiere un
minimo
para obtener el
producto final
como es el
protocolo de
investigacion y
posteriormente la
memoria de
experiencia

profesional.

Se utilizara un equipo
de cOmputo con
acceso a internet, una
impresora blanco y

negro y/o a color.

El recurso
disponible
(tiempo) para

efectuar y concluir
el proyecto que se

presenta.

Tabla 3. Materiales a utilizar en la metodologia

Fuente: Elaboracion propia
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VIII. SOLUCION DESARROLLADA Y ALCANCES DE LA EMPRESA TEC
ELECTRONICA S.A DE C.V. GRUPO TOSHIBA TEC
Como anteriormente lo hemos visto en el analisis FODA, los principales problemas
se presentan por temas relacionados con pagos retrasados y cobros pendientes,
ademas de un exceso de inventario, lo cual ocasiona que la empresa no tenga la
capacidad de cubrir las necesidades de sus clientes al no poder abastecer sus
pedidos y esto afecte directamente al objetivo de incrementar sus ventas.

Para mantener un flujo de caja equilibrado hace falta estar involucrado en casi todos
los aspectos, desde supervisar las cuentas por cobrar y prorrogar lineas de crédito

hasta administrar el inventario.

8.1 Implementar una politica de prevencién de la morosidad

Una adecuada gestion del crédito no consiste sélo en establecer el volumen de
crédito concedido y los plazos de pago de los clientes, en este sentido. Es
fundamental llevar a cabo una adecuada politica de prevencion de la morosidad y
en el supuesto de que ésta tenga lugar, realizar las gestiones necesarias para

minimizar sus efectos negativos.

La lucha comienza en el cerebro de la organizacion. Corresponde a la direccién de
la empresa definir qué liqguidez minima esta dispuesta a resistir y qué fronteras no
son negociables. Partiendo de este punto, corresponde al departamento financiero
y marketing y ventas calcular los precios, los margenes, las formas de pago, los
limites de facturacion, los tiempos medios de venta y cobro, los indices del cuadro

de mando y todo lo que dé fluidez a la entrada de dinero.

8.2 Realizar una clasificacion de clientes y su riesgo

Es de especial importancia establecer una eficaz clasificaciéon de clientes y su
riesgo. Cuanta mas informacion se tenga mas concluyente sera el andlisis.
Antigiedad, tamafo, capital minimo, clientes con los que trabaja, referencias,
presencia en internet, contratos en curso, clasificaciones, informes financieros,
todos los datos son buenos. Cuanto mejor se conozca al cliente, mejor. Tampoco

hay que olvidar el adecuado establecimiento de objetivos de ventas.
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El afan de cualquier vendedor es conseguir muchos clientes, tantos que a veces
baja la guardia y deja pasar a algunos compradores indeseables. Los vendedores
son un filtro inicial. No han de ser timidos a la hora de pedir los informes. Es bastante
habitual no solicitarlos atendiendo a lazos de amistad o anteriores negocios. Es la
direccidon de la empresa quien debe asumir los riesgos implicitos de la demanda de
garantias y no el vendedor. Sin embargo, la gestion de cobros es funcion propia de
los vendedores. No pueden permanecer ajenos a este hecho. En sus manos
también esta la posibilidad de reducir el riesgo de las operaciones y el bloqueo de

muchas situaciones desagradables.

8.3 Cumplir escrupulosamente todos los compromisos ante el cliente

Cumplir escrupulosamente todos los compromisos ante el cliente. Si la empresa,
gue presta un producto actla correctamente con los términos acordados con sus
clientes (la cantidad, calidad, plazo de entrega, precio, facturacion, etc.), basandose
en que ha actuado de forma irreprochable en todo momento tendra capacidad de
detectar a tiempo y evitar acciones del cliente que anuncien un posible problema de

pago por razones infundada.

Un contrato firmado exige llevarlo a cabo. Esto es aplicable a todas las partes. Los
contratos atan a todos los firmantes. De modo que si el trabajo esté terminado segun
lo pactado tiene que haber satisfaccién de cobro. No obstante, conviene recordarlo
con tiempo de antelacion para que todo esté preparado. En este sentido son muy
eficaces los avisos previos. Por una parte proporcionan confianza al cliente y por
otra preparan el camino para la presentacion de la factura. Ademas estimulan la

comunicacioén con el cliente.

No olvidar que una insatisfaccion suele conllevar la contrapartida de la
compensacion o la satisfaccion en forma de descuento o demora. No hay que dar
pie a ello. Mantenerse en contacto permanente es la mejor forma de tomar la

temperatura al cliente y de confirmarle de que ha hecho una buena compra.

El cliente de hoy sabe bastante de leyes y plazos. Aun teniendo todas las de perder,
puede perjudicar grandemente. No deja de ser un conflicto de intereses y todo lo

pasado puede llegar a no tener ningun valor. En la negociacion de cobros la
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situacion es totalmente distinta y lo mas probable es que en ausencia de una

posicion fuerte, se deba ceder en algo.

Las posiciones de poder se obtienen como resultado de haber cumplido las etapas
anteriores adecuadamente. No hay que enojarse, es una cuestion de negocios. Un
buen jefe de compras sabe que hasta el ultimo momento se puede sacar tajada.
Todo depende de la posicion de partida. Si se ha cumplido con el contrato y tenemos

con qué demostrarlo seremos fuertes pero no infalibles.

Llegar a una negociacion de cobros casi siempre significa pérdida. No hay que dar
lugar a ella. Negociar significa encontrar una posiciéon que beneficie a todas las
partes, pero la negociacion de cobros es diferente ya que se parte de un
incumplimiento. Es dificil ser empatico con alguien que no ha respetado lo pactado.

Es complicado pero las alternativas judiciales son aun peores.

El procedimiento que se sigue habitualmente es ir obteniendo concesiones y
reconocimientos de deuda mediante pasos bien estudiados hasta llegar al
encuentro en el que se negocie el cierre definitivo. Para ello se ocuparan de todos
los medios que se tengan a mano, usados siempre con empatia premeditada y
aumentando la presion a medida que no se reciban respuestas satisfactorias. Las
llamadas de teléfono, el correo electronico, las citas personales, y los
requerimientos legales judiciales deben ser usados con mucho cuidado para no

causar males mayores a la imagen de la empresa.

No se trata ya exclusivamente de conseguir cobrar, pronto o tarde (que también),
sino de conservar las buenas relaciones con unos clientes que, por su trayectoria

anterior, nos interesa conservar a largo plazo.

8.4 Resolver el problema de la morosidad sin afectar la relacién empresario-

cliente

Se podria resolver renegociando los plazos de pago. El cobro se hace por
adelantado al menos el 50%, algo que antes nunca se habia hecho con el cliente.
Otra forma podria ser pedirle al cliente pagares. Con clientes como las grandes

cadenas o proyectos emplear el sistema de confirming.
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El confirming es un servicio financiero, que ofrece una entidad financiera(o
empresas privadas) con tal de facilitar a sus clientes la gestién del pago de sus
compras. Se ofrece para pagar las facturas con anterioridad a la fecha de
vencimiento de éstas o para obtener de parte del banco la financiacion que el
proveedor no estuvo dispuesto a otorgar, de esa forma, la relacion entre cliente y
proveedor no se dafia y el cliente obtiene el plazo que requiere. En definitiva, una
garantia diferente segun el tipo de cliente.

Otra cuestion importante que hay que tener muy en cuenta es la eleccion del medio
para iniciar ese recobro. Requiere un analisis detallado de cada causa de impago
y de la relacion con el cliente. Pero, segun la experiencia, el 70% de las cantidades
recuperadas proceden de la negociacién amistosa y sélo el 25%, de la via judicial.

Los proveedores son esenciales para toda la empresa. Sin fabricantes que

proporcionen mercancia para la comercializacion, costaria mucho trabajo crecer.

Ademas de facilitar lo que se necesita para hacer negocios, los proveedores son
una fuente importante de informacién para evaluar el potencial de nuevos articulos,
darle seguimiento a las acciones de los competidores e identificar areas de

oportunidad. Asi, ayudan a reducir costos y mejorar el disefio de un producto.

Con los proveedores importantes, es posible negociar un cronograma de pagos mas
flexible. Ellos quieren mantener su empresa y, con frecuencia, prefieren responder

con plazos de pago mas favorables.

8.5 Acordar un plazo maximo que concedan lo proveedores para pagar sus

facturas (propuesta 90 dias)

Estos plazos equivalen a una linea de crédito sin intereses que otorga su proveedor.
De esta manera, la empresa contara con suficiente tiempo para obtener el dinero
de las cuentas por cobrar sin necesidad de incurrir en el gasto que involucran las

lineas de crédito de corto plazo.
8.6 Solicitar alos proveedores un descuento por pago adelantado

Generalmente, por el pago dentro de las dos semanas después de recibir la factura,

el beneficio seria de esta forma: un 2% sobre una factura a 30 dias equivale a una
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ganancia de un 24% anual, si se invirtiera esa cantidad. Es posible que estén

dispuestos a otorgar un descuento a cambio de un pago mas rapido de sus facturas.
8.7 Acordar que el proveedor cumpla las politicas de abastecimiento

El abastecimiento es una de las funciones comunes basicas de cualquier
organizacién, puesto que cada una de ellas depende en mayor o menor grado de

los materiales y suministros de otras empresas.

Es importante hacer que el proveedor cumpla las politicas de abastecimiento.
Abastecer los materiales necesarios en la cantidad, calidad y tiempos requeridos al

menor costo posible para con ello dar un mejor servicio a la empresa.

En la correcta definicion y entendimiento de esta cadena por parte de todos los
proveedores asegurard el buen desempefio de la cadena de abastecimiento a la

empresa para permanecer en el mercado.

8.8 Motivar y encausar las relaciones con los proveedores, paraque en ambas

partes exista confianza y cooperacion

Consciente de la importancia de los proveedores en la cadena de suministro para
asegurar la calidad requerida por la empresa. Entre comprador y proveedor debe
existir mutua confianza y cooperacion, y la decision de vivir y dejar vivir basada en

las responsabilidades que las empresas tienen respecto al publico.

Principios que se deben seguir para garantizar un control de calidad entre

comprador y proveedor, que van desde:

e Laresponsabilidad de cada uno de ellos por la aplicacion del control total de
calidad.

e Pasando por la independencia.

e El compartir informacion.

e Larealizacion de acuerdos y/o contratos.

e Laresponsabilidad del proveedor de entregar bienes de calidad.

e Acuerdos de metodologias de evaluacion.

e Responsabilidad de pensar siempre en el consumidor final.
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8.9 Considerar el tiempo de reabastecimiento de los proveedores

Es importante considerar la cantidad de inventario que debe tener de un producto
si el tiempo de respuesta del proveedor es tardado para evitar complicaciones con
los clientes, asi mismo se debe de evaluar la confiabilidad de los tiempos de entrega
del proveedor. No tomar en cuenta este tiempo que tarda el proveedor en entregar
el producto puede causar que en caso de escasez del producto, de una demanda
extraordinaria y otras situaciones la empresa se quede sin el producto y no poder
cumplir con tu cliente, lo que redituaria en una pérdida de venta, mala imagen y

posiblemente perder un cliente por no tener la capacidad de respuesta.
8.10 Mejorar la planeacion y estimacion de la demanda de productos

La planeacion y estimacion de la demanda esperada es un dato fundamental que
se debe conocer para evitar tanto desabasto como inventario en exceso los cuales

en ambos casos generarén costos extras.

Para efectos de esta propuesta seria conveniente asegurar la compra estimada del
cliente, mediante acuerdos de anticipos de pago o de contratos, considerando la
cantidad de productos. De esta manera, el cliente ya no podra cancelar sus pedidos

lo que evitaria el aumento de inventario.

Los vendedores tienen la capacidad de conocer la demanda de los clientes a través
de datos histéricos, o preguntandoles a sus clientes los planes de compra, Si
planificaran adecuadamente la estimacion de la demanda de productos, reduciria el

desabasto a los clientes.

Mejorar el control de inventarios en la empresa, permite crear informacion precisa 'y
atil para el aprovisionamiento de productos sin excesos Yy sin faltantes. Asi mismo,
ayudara a definir periodicamente articulos obsoletos y en mal estado para proceder

a la baja respectiva y evitar que ocupen espacio innecesario dentro del almacén.
8.11 Implementar una accion para la eliminacion de obsolescencia

La mercancia guardada en un almacén por mas del tiempo estimado corre riesgo
de dafarse, volverse obsoleto y depreciarse haciendo mas dificil que se realice su

venta y perdiendo dinero con esta situacion.
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Para estos es importante, establecer politicas de eliminacion de obsolescencia,

reduciendo estos tiempos al maximo y abriendo nuevos canales para tratar de

eliminarla eficientemente. Un buen estudio de los costes de posesion de stock

puede ayudar a indecisos a tomar decisiones (a la direccion le cuesta admitir que

un producto no va a venderse y mientras haya espacio).

IX. IMPACTOS DE LA EXPERIENCIA LABORAL Y

COMPETENCIAS ADQUIRIDAS

Al realizar este trabajo de memoria de experiencia laboral me permitiré describir las

siguientes competencias adquiridas, asi como los impactos de dicha evidencia:

Reafirmar mis conocimientos administrativos, en el area de ventas al

ponerlos en préactica.

Contribuir a través de la eficiencia y eficacia con el area de ventas al logro

de los objetivos.

Reforzar las técnicas de desenvolvimiento asi como las técnicas de

negociacion con los clientes adquiridas en el transcurso del trabajo.

Aprender a utilizar sistemas ERP y CRM los cuales son considerados

herramientas basicas en varias companias.

Manejar y practicar la paqueteria office al generar y presentar, tablas
dinamicas, gréaficos, reportes y planes de trabajo relacionadas con la misma

area.

Estrechar relaciones con personas involucradas en el ambito del negocio,

gue con su experiencia y trayectoria obtuve aprendizaje.
Contribuir en el cumplimiento de las necesidades del cliente.

Mantener una buena relacion con el cliente me permitié realizar mejores
negociaciones respecto a la entrega de equipos y la adquisicién de nuevos

productos
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e Ampliar mi perspectiva, al conocer las distintas areas funcionales de la

empresa.

Por otra parte, también pude observar en la empresa, que hace falta reforzar

algunos aspectos, los cuales mencioné en los siguientes puntos:

e Seria conveniente que en TEC Electronica se formulen estrategias para
mejorar sustancialmente su servicio de atencion al cliente y que a su vez
permita medir la satisfaccién del mismo.

e Fortalecer el servicio Post venta que incluye todos aquellos esfuerzos
después de la venta para satisfacer al cliente, que va desde aplicar una
adecuada instalacion, mantenimientos correctivos y preventivos,
reparaciones, adiestramiento para el uso de equipos y manejo de quejas.
Gracias a la aplicacion de la buena calidad de un servicio post-venta, la
empresa es capaz de hacer mejoras en cuanto a sus productos y a sus
servicios, es decir que, la empresa puede tener una mejora continua
interactuando con los clientes.

e Promover la capacitaciobn constante para impulsar la comercializacién de
productos y servicios. Los vendedores deben estar informados de todo lo
concerniente al producto y al servicio, pero también es sustancial que TEC
Electrénica implemente capacitaciones orientadas a mejorar las estrategias
de ventas mediante cursos que ensefian los pasos basicos de una venta,
como presentarse al cliente, hacer un discurso de ventas, dar seguimiento,
etc.

e Promover un programa de incentivos a los vendedores para motivarlos y
mejoren su productividad. Incentivar al equipo de ventas mediante la
creacion de un programa de concursos de premios a los vendedores por
exceder sus cuotas de venta.

e Realizar una adecuada planificacién de cuotas que permitan a los ejecutivos
involucrados, conseguir los objetivos en un periodo determinado, esto
impactard directa y positivamente en la capacidad de la empresa para

alcanzar su presupuesto total de ventas.
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e Mejorar la comunicacion interna para alcanzar la excelencia organizacional y
la efectividad y esta debe ser constante. Por ello, transmitir mensajes
corporativos, informar sobre lo que ocurre dentro de la empresa, motivar y
establecer una linea de comunicacion eficaz entre los empleados, la
direccion y los diferentes departamentos de la empresa son algunos de los

objetivos que persigue la comunicacion interna.

En sintesis, la experiencia laboral que obtuve durante dos afios de trabajar en TEC
Electronica me ha permitido reforzar mis conocimientos y la oportunidad de obtener

un papel sobresaliente en cualquier otra empresa.

Este trabajo me dio la oportunidad de demostrar mi capacidad al formar parte de la
empresa, me siento satisfecha de los resultados alcanzados en la realizacion de
mis funciones asi como el aprendizaje que obtuve desde el inicio. También me
permitié a estar mejor preparada para enfrentar nuevos retos que se me presenten

durante mi trayectoria laboral.

Finalmente, estos resultados no los hubiera alcanzado de no contar con la formacion
académica que me brindo la Universidad Autonoma del Estado de México a traveés

de su Centro Universitario UAEM Temascaltepec, Extension Tejupilco.
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XI ANEXOS

1. Toshiba TEC CORPORATION

Nombre: TOSHIBA TEC CORPORATION
Fecha de Fundacion: 21 de febrero de 1950.
Empleados: 3,440. Consolidados: 19,850.
Capital: $445 millones de USD.

Ventas consolidadas: $4,715 millones de USD.

Aproximadamente el 50% de las ventas totales del grupo TOSHIBA TEC
corresponden a sus divisiones de “Soluciones para el Retail” e “ldentificacién
Automatica e Impresoras” y el otro 50% a la de “Sistemas para Documentos”.

(Datos a octubre 2011, antes de la adquisicion de la Division de Retail (RSS) de IBM)
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2. Portal Interactivo de TEC Electrénica

PORTAL DE SERVICIO INTERACTIVO

Con toda la informacion necesaria para gestionar el servicio de los equipos del
cliente. Actualmente se utiliza con Casa Ley y otros clientes que tienen un
contrato de mantenimiento firmado con TEC.

Puede utilizarse con cualquier cliente. Inclusive se ha adaptado para su uso
interno en la empresa, controlando con “incidencias” las solicitudes de soporte
y servicio a las areas de Sistemas y Servicio.
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3. Estructura de ventas y Area Técnica

Telemarketing

Estructura de Ventas y Area Técnica para apoyar a clientes y distribuidores

4. Cobertura Nacional

Centros de Servicio

COBERTURA
NACIONAL

La red de servicio de TEC cubre todo el territorio Mexicano y esta dedicada
actualmente a varios de sus clientes mas importantes
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5. Marcas

TEC ELECTRONICA tiene la representacion exclusiva en la Republica
Mexicana de las marcas:

TOSHIBA MicroTouch
Leading Innovation > - aMm Honeyw e“

FISEAGULL Nhiti Pere<nion

E!ETE c /éjCardmal $DATALOCGIC..
PRICER . Ollitautec ARMOR
6. Clientes

Clientes del Sector Retail

ABARROTES SAN LUIS

5] Liverpool AN

dutymexico.com E

SEARS
sreBi-
I Fururama

Eallmax

SSUBWAYa snnmnn
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Clientes del Sector Gobierno

%g Tirkass Famseas 1990 L

SERVICIO POSTAL MEXICANO

: suprema Corte
\ amu Justicia
R |

ADUANA "H 1MEXICO

1
SR EE gt
Nacional Monte de Piedad

fundado en 1775 o

es para todos

Clientes del Sector Industrial

brose

Technik fir Automobile

s

GRUPO

PIPSA-MEX )

PINS
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Clientes del Sector Servicios
7‘({ “hs @ REDPACK

(.3 Aeromex arre;(s) a

BANCO AZTECA b‘%)
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