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AMERICAN STOCK EXCHANGE SEEKS WIRELESS TRADES.

Resumen
La Amercian Stock Exchange (Amex) utilizó por 120 años señales en mano para obtener información, sin embargo en 1993, puso en marcha un proyecto en el cual utilizaría computadoras de mano para obtener la información.

Este proyecto se inició con la finalidad de eliminar el uso de papel y tener muchos documentos almacenados.

Uno de los principales beneficios que trajo consigo fue el análisis en tiempo real y la disminución de errores al momento de vaciar los datos en la base de datos, ya que se actualizaba automáticamente en todas las bases de datos.

En cualquier compañía, siempre es difícil enfrentar el cambio y la Amex no fue la excepción, ya que algunos trabajadores no querían aceptar este cambio, argumentando que eran más rápidos que las máquinas, poniendo en riesgo su trabajo.
En 1998, Amex realizó un acuerdo con NASDAQ para completar la automatización de la empresa.

Preguntas.

Como consultor de Amex, necesitas identificar los problemas al implementar las computadoras de mano, ¿Cómo alcanzarías la meta?

Primero se deben identificar los problemas en cuanto a compatibilidad con la empresa, si requiere de una reingeniería o únicamente de unos pequeños cambios, una vez hecho lo anterior, se requiere implementar estrategias y acciones para disminuir el miedo al cambio que surge en los trabajadores, a través de algún taller que los ponga en contacto con la utilización de la nueva tecnología. En dicho taller se mostrarían los beneficios que se traen y lo fácil de utilizarlos, así como las ventajas que les traen a ellos para mejorar su productividad.

El presidente de Amex estaba considerando despedir comerciantes como Maxwell. ¿Apoyarías dicha decisión o no?

No, porque la actitud de los trabajadores puede cambiar al entender los beneficios que trae la implementación de la tecnología. Además es natural tener miedo al cambio, entonces esa probablemente sea su primera reacción, que puede modificarse al explicarle como funciona el nuevo aparato.

Encuentra el estatus de la computarización que esta sucediendo en el intercambio de inventarios y materias en varios países.
En el mundo, es muy importante la utilización de la tecnología para ser competitivos, sobre todo en un mundo globalizado, sin embargo no todos los países se encuentran inmersos en esta nueva era, ya sea porque se encuentran en vías de desarrollo o porque tienen un retraso que traen consigo desde hace muchos años.

Los países que tienen mayores dificultades para integrarse son los de tercer mundo. Sin embargo gracias a las inversiones extranjeras en dichos países, se ha logrado comenzar a utilizar la tecnología automatizada en los procesos de producción.

En el caso de México, las empresas más grandes son las que cuentan con tecnología tanto para computuarizar y automatizar sus procesos, en contra parte, las medianas y pequeñas empresas únicamente utilizan las computadoras para operaciones básicas, por tanto queda un largo camino por recorrer.

En cambio en el caso estadounidense, se puede observar que es una de los países que se ha preocupado más por ser competitivo en el área tecnológica para la operación de sus industrias, a continuación se muestra una tabla de las inversiones en tecnologías de automatización, 1980-1990.
(en millones de dólares)
	TECNOLOGIAS
	 
	1980
	1985
	1990

	1. Manufactura asistida por computador CAM.
	 
	 
	 
	 

	 
	a. Computadores Software industriales
	935
	2861
	6500

	 
	b. Sistemas de manejo de materiales
	2000
	4500
	9000

	 
	c. Controladores Programadores
	50
	550
	3000

	 
	d. Robots sensores
	68
	664
	2800

	 
	o. Equipo automático de pruebas
	800
	2000
	4000

	TOTAL CAM
	 
	6853
	15375
	32300

	2. Diseño e ingeniería asistidos por Computador CAD, CAE
	 
	389
	2456
	6500

	3. Telecomunicaciones
	 
	113
	264
	800

	TOTAL
	 
	7355
	18095
	39600


Como se puede observar, Estados Unidos invierta gran cantidad de sus recursos para lograr mantenerse a la vanguardia.

¿Cómo convencerías a un comerciante, que pronto perderá su trabajo, si no utiliza las nuevas herramientas?

Le mostraría la manera en que funciona la herramienta, explicándole las ventajas y beneficios que trae la utilización de la misma y se le mostraría como han sido útiles en otras empresas similares. Si fuera posible lo llevaría con algunos trabajadores que ya han utilizado la tecnología para que le comentaran su experiencia.

Además se le puede dar capacitación y algún incentivo si acepta utilizar las nuevas herramientas.
Conclusión.

En todas las empresas, siempre existe un cierto miedo al cambio, ya que es algo desconocido, sin embargo muchas veces los cambios son bueno y facilitan el trabajo.

En el caso de las nuevas tecnologías pasa lo mismo, sin embargo es importante saber manejar dicho miedo para lograr la implementación de la tecnología y lograr que los trabajadores sean más productivos y mejorar la operación de la empresa.

Al poner en marcha las nuevas tecnologías, en el caso de este artículo, las computadoras de mano, ayudaban a ahorrar tiempos y disminuir costos, además de contar con información en tiempo real para la toma de decisiones. Por tanto el uso de tecnologías siempre beneficia a la empresa, solo hay que saber como manejar el cambio para que sea paulatino y sea bien recibido por los empleados.
A DECISION  SUPPORT SYSTEM – OR IS IT?

Resumen

John Young quién es el gerente general de una pequeña compañía de artículos eléctricos en Colorado, estaba un poco consternado acerca del número de quejas de los clientes las cuales eran recibidas por el departamento de atención a clientes y eran turnadas manualmente a los departamentos afectados para su consideración. Cada queja era revisada, evaluada y contestada por escrito ú oralmente.

John había completado un curso de sistema de soporte a la decisión con Excel. Debido a esto, instaló una base de datos en la compañía la cual contenía la información completa de cada queja.

John estaba muy orgulloso de su sistema. El sentía que este sistema había incrementado su control por que todas las quejas eran documentadas. Además, él incluyó este sistema en la Intranet de su empresa por lo que el papeleo fue eliminado. Una mañana, el sostuvo la siguiente conversación con su asistente Nancy:

John:
 ¿Qué piensas sobre el éxito de mi sistema?.

Nancy: El sistema funciona bien, pero no estoy segura de que se trata.

John: 
Tú sabes que yo diseñé por mi cuenta el sistema el cuál es amigable y lo mejor es que puedo encontrar el status de cada queja y si es necesario, el tiempo que se toma en responderla.

Nancy: Eso esta muy bien, pero ¿qué decisiones soportas?

John: 
Bueno, puedo usar esta información para decidir, por ejemplo, en gratificaciones para 
aquellos quienes manejen las quejas más efectivamente.
Nancy: ¿Cómo?

John:
 No lo sé. Tendré que hacer algunas comparaciones
Preguntas.
¿El sistema de Jonh es un DSS? Porqué si o porqué no?
Definitivamente nos es un DSS, debido a que la hoja de Excel no contaba con un modelo a seguir, el cual le ayudará a hacer análisis de la información captada.
Si no es un DSS, ¿Qué cambios serian necesarios realizar para hacerlo un DSS?

En primera tiene que crear un modelo, que le permita analizar la información que va almacenando en su base de datos. Este modelo debe de presentar un análisis de sensibilidad de las diferentes variables que quiera Jonh conocer de su sistema de quejas.
Conclusión.
En muchas ocasiones cuando recibimos una capacitación en algún método o sistema que nosotros pensamos que nos puede servir en nuestra PYME o empresa, lo implementamos tal cual nos es dado y creemos que con pocas o pequeñas adecuaciones podemos sincronizarlo con una actividad específica de la empresa. Creo que es muy importante antes de todo saber del sistema que estamos hablando, en este caso un DSS, y debemos investigar las características y alcances del sistema en específico que nos interesa implementar. Después hacer un análisis de donde lo queremos implementar y si realmente nos va a dar los resultados esperados. Finalmente salir al mercado y buscar a las compañías que ofrecen estas alternativas, y buscar el sistema que de adecue a las necesidades específicas de nuestra operación. Es mejor no improvisar y consultar a los expertos en estas soluciones maximizar la utilización de los recursos.
DATABASE MARKETING INCREASES DELL´S SALES
Resumen
Dell ha sido el más grande vendedor directo de computadoras personales en el mundo. Una forma que ha distinguido a la empresa de otros proveedores es su forma tan rápida en la que actúan con toda la información de los clientes. (La compañía recibe más de 50,000 llamadas telefónicas ó correos electrónicos diariamente). “La información es una ventaja competitiva” dice Thomas, el CIO, “Nuestro negocio gira en recolectarla”.

Muchas de esas 50,000 llamadas son de clientes potenciales quienes marcan números 800 ó envían correos electrónicos a los representantes de ventas. Las otras restantes son de usuarios actuales de estas máquinas quienes solicitan asistencia técnica. Los empleados quienes responden a estas llamadas están conectados a una computadora que contiene la base de datos de todos los clientes, que en número son más de un millón de ellos. Los representantes de venta recogen toda la información sobre el cliente en cada llamada que reciben. La compañía guarda esta información en una base de datos la cuál es compartida con los empleados en varios departamentos.

Dell organiza sus ventas en 3 tipos: consumidores individuales, negocios (pequeños, medianos, grandes e ISPs) u público (gobierno local, federal, educación, salud, etc). Los datos del mercado son organizados de acuerdo a esta clasificación. También, los datos por país están disponibles. Los datos también son guardados por producto. En el 2000, Dell se diversificó a los productos inalámbricos y creció bastante en servidores y productos de resguardo.

La experiencia de la base de datos también guía a los representantes de venta quienes reciben las llamadas. El análisis de rutina de un cliente y los datos de venta permite a Dell identificar a los clientes tales como los que necesitan cambiar a un disco duro con más capacidad. Cuando Dell embarcaba la mayor parte de sus sistemas con discos capaces de almacenar hasta 120 MB, la base de datos de los clientes alertó a la gerencia sobre el hecho de que nuevas órdenes por discos de mayor capacidad iban a ser colocadas. Los compradores de Dell se apresuraron y negociaron descuentos sobre volumen con los productores de discos y cerro sus entregas antes que sus competidores.

“Conocer al cliente” es la verdad sobre el negocio y Dell puede conseguir toda esta información a través de su base de datos.
Preguntas.
¿Cuál es el rol que juegan las bases de datos en las estrategias de mercadotecnia de Dell?

Sencillamente el sistema de Mercadotecnia de DELL, depende al 100% de la información de sus clientes. Pero para que esta información sea de utilidad debe se confiable y de rápido acceso a ella. Es por esto que las bases de datos son elemento clave del desempeño comercial de la marca.
¿Puedes identificar alguna minería de datos necesaria para la información que se describe en el caso?
Por supuesto, esto es parte del Business Inteligente de DELL. Estoy seguro qie DELL estudia todos los comportamientos de compra de sus clientes y de sus clientes potenciales, a través de todos los cuestionamientos que estos hacen a través de los 01800 y del correo electrónico. De esta manera aprovecha esta minería de datos para diseñar las estrategias que su cadena de valor debe seguir.
¿Existe alguna posibilidad de invasión de la privacidad de los clientes de Dell? Si es así, como puede ser protegida esta privacidad? Existe definitivamente si estas bases de datos tienen manejos inadecuados o son vendidas a terceros. Como el caso de las de los bancos o por ejemplo como las del IFE.  Obviamente esta información es de un alto valor económico, y podemos considerarla como un activo intangible de Dell. Obviamente Dell sabe esto y creo que debe tener sus mecanismos para protegerla.  Para proteger la privacidad de los clientes de Dell es muy importante delinear un código de ética en el uso de la información de las bases de datos, de manera que el cliente final que dio esta información quede protegido.
Como puede esta compañía administrar los datos de tantos productos, en tantos países, y vendiéndole a  una gran diversidad de clientes? Definitivamente teniendo una visión estratégica en donde quede asentado, el peso que los sistemas y las tecnologías de información tienen sobre el negocio. Dell cuenta con infraestructura tecnológica de punta, la cual le permite diferenciarse de su competencia y ser eficiente en el manejo de la información.
¿Están los catálogos de papel eventualmente por desaparecer?
Creo que en un futuro, el abatimiento de los costos y la personalización de la publicidad buscaran una manera mas especifica de llegar a los clientes. Por lo que creo que su destino si es desaparecer.

Conclusión.
En  clase hemos estudiado sobre los impulsos estratégicos y creo que DELL es un ejemplo tangible del uso de la tecnología y los sistemas de información para el éxito de su negocio.
Finalmente el disponer de la información generalizada y sin procesar no nos sirve de mucho. El saber administrar la información utilizando las herramientas adecuadas ha llevado a DELL a anticiparse a las necesidades de sus clientes, y a maximizar sus utilidades eficientando al máximo sus operaciones. 

THE AUSTRALIAN FISHING COMMUNITY.
Resumen.

La pesca de recreación en Australia es popular entre sus residentes y sus visitantes internacionales.  Más de 70 mil Australianos pescan regularmente. La Australian Fishin Shop (AFS) es un pequeño minorista en Internet, fundado en 1994 inicialmente como un sitio de aficionados el cual contenía información acerca de la pesca recreativa. Durante los últimos años el sitio se ha convertido en un portal de pesca. El cual ha creado una comunidad de fans detrás de el.
Una visita al sitio te mostrara inmediatamente que no es una página comercial, ya que de hecho proveé considerable información a los aficionados a la pesca. Además de vender todo tipo de accesorios para pesca y servicios relacionados, el sitio provee de la siguiente información:

Pistas y consejos para pescar.

Novedades

Galería de fotos de los mejores pescadores.

Chats

Direcciones de armadores de botes.

Recetas para cocinar peces.

Información acerca de grupos de noticias y listas de correos.

Paseos gratuitos y torneos.

Links a temas gubernamentales relacionados con la pesca.

Sitio de información general y preguntas frecuentes.

Listados de sitios de pesca alrededor del mundo.

Lista de personas, por teléfono, correo y correo electrónico.

Correo electrónico gratuito.

Adicionalmente existe un mecanismo para adquirir equipo de pesca, y respuestas para las dudas enviadas a la página.
La compañía es una pequeña empresa con un ingreso bruto de 500 mil dólares al año. ¿Cómo una compañía tan pequeña puede sobrevivir? La respuesta la encontraremos en su estrategia de ofrecer servicios de valor agregado a la comunidad recreativa de pesca. Esos servicios atraen a más de 1.6 millones de visitantes cada mes, de todo el mundo, de los cuales el 1% hace una compra. Además, algunas compañías patrocinan el sitio. Esto es suficiente para sobrevivir. Otra importante estrategia es el apostarle al mercado global. La mayoría de las ganancias son derivadas de consumidores en Estados Unidos y Canadá quienes compran paquetes de vacaciones y de pesca.

En términos de productos, la compañía actúa como un intermediario entre el cliente y sus proveedores, entonces no incurre en ningún costo de inventarios. Cuando AFS recibe una orden, el transfiere la orden directamente a sus proveedores. Ellos solo empacan y envían los productos a los clientes. Algunas órdenes son enviadas directamente del proveedor a los clientes.
Preguntas.
¿Por qué este sitio es considerado como una comunidad en Internet?

Por el número de visitantes que registra mensualmente, y que solo le 1% hace una compra. El resto entra con fines recreativos.
¿Cómo es que el aspecto de ser una comunidad facilita los ingresos?
Debido a que el hecho de ser una comunidad de un nicho en específico, los visitantes se identifican con el sitio y adquieren con confianza y facilidad los productos que ahí se ofertan
¿Cuál es el factor crítico de éxito de esta compañía?
Que es un sitio de un nicho de mercado exclusivo y específico, el cual ofrece recreación a sus miembros que además son fieles. Por lo cuál el mercado es cautivo.
¿Cuál es la ventaja de ser un servicio de referencia? ¿Cuál es la desventaja?
La ventaja es que al ser una página reconocida todo lo que se ofrezca en ella será fácilmente aceptado por los clientes. Las desventaja es que el nivel de expectativa de los clientes es muy alto.
Compara los servicios ofrecidos en el sitio de la AFS con los servicios ofrecidos por otras compañías en otros países.

La diferencia principal es que la otras son compañías dedicadas a ofertar sus productos en Internet, esto es, su sitio es una herramienta de venta. En cambio la AFS es un sitio de recreación, de servicios de valor agregado que identifica a sus visitantes con él.
Conclusión.

El caso estudiado es un ejemplo de cómo poder crear un nicho de mercado especifico y poder atraerlo a un sitio electrónico. Creando un valor agregado en los productos y servicios ofrecidos en el sitio y orientando los contenidos para que los visitantes se sientan atraídos, finalmente a través de los beneficios infinitos del Internet, se puede agrupar a un sin número de personas que en escala son un mercado cautivo para generar riqueza.
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