Gestion del Diserio como factor de innovacion

AL INVEST IV es uno de los programas regionales de cooperacién econdmica mas importantes de la
Comisién Europea en América Latina. El objetivo general de su fase IV es contribuir a la cohesion
social mediante el apoyo al fortalecimiento e internacionalizacion de las Pequefias y Medianas
Empresas (PyMEs) latinoamericanas y el intercambio de innovacién, conocimiento y relaciones
econdmicas con sus empresas homélogas europeas.

La ejecucion de las actividades del Programa esta a cargo de cuatro Consorcios. En nuestra region,
las actividades del Programa se encuentran a cargo del Consorcio Mercosur, Chile y Venezuela
conformado por las siguientes instituciones en calidad de Socias Coordinadoras: Confederacion
Nacional de Industrias de Brasil (CNI), Unién Industrial Argentina (UIA), Camara de Industrias de
Uruguay (CIU), Confederacién Venezolana de Industriales (Conindustria), Centro de Cooperacién
Empresaria y de Desarrollo Industrial (CEDIAL Paraguay) y Fundacion Empresarial Comunidad
Europea (Eurochile).

En este marco, se ha impulsado el Programa “Gestion del Disefio como factor de innovacion” que
tiene como objetivo fomentar la cultura del Diseio dentro de las PyMEs industriales como medio
para la mejora de la competitividad y calidad de sus procesos y productos. La Unién Industrial
Argentina lleva adelante la gestidn de dicho Programa con el apoyo del equipo de profesionales
del Centro de Disefio Industrial del INTI.

Guia Metodoldgica: diagnéstico de disefio para el desarrollo de productos

Desarrollada por el Centro de Disefio Industrial de INTI como material de apoyo para los consultores
que participan del Programa " Gestion del Disefio como factor de innovacién” de la Unién Industrial
Argentina. Esta guia metodolégica propone un marco de trabajo para la realizacién de diagndsticos
de capacidades y oportunidades existentes en |a empresa para la gestién del disefio y desarrollo de
productos.
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INTRODUCCION

La presente Guia Metodoldgica ha sido desarrollada como material de lectura
para los consultores que participan del Programa “Gestion del Disenno como
factor de innovacién” de la Unién Industrial Argentina. Esta actividad es
financiada por AL-Invest, programa de cooperaciéon econémica de la Comi-
sion Europea cuyo objetivo es apoyar la internacionalizacién de las PyMEs de
América Latina con el fin de contribuir a la cohesién social de la region.

Para una mayor comprensién de los contenidos de la Guia su lectura se acom-
pana con cursos de capacitacién dictados por el Centro de Diseno Industrial
del INTI, drea responsable de la elaboracién del documento y de la metodo-
logia de abordaje del mencionado programa de la UIA. Esta metodologia se
orienta a la formacién de consultores para asesorar a empresas en la gestion
del disefio para el desarrollo de productos; y estd dirigida a profesionales del
diseno (industriales, de producto, de indumentaria) con mds de tres anos de
graduados y con experiencia mayor a tres anos en empresas.

Durante la formacién, los consultores tienen la posibilidad de implementar
la metodologia en empresas reales. En este marco la postura esperada del
consultor es la de un conocedor del sector en el que se mueve la empresa, con
una actitud respetuosa hacia el otro, y con vocacién por escuchar la experien-
cia y la perspectiva que elabora sobre el tema. Ademds debe estar despojado
de cualquier arrogancia o divismo y promover la construccién de una visiéon
compartida del tema junto con sus interlocutores. Otra cualidad importante
es la de saber escuchar y a su vez poder aportar su opinién a lo largo de todo
el proceso, sin esperar al momento de entrega del informe. También tiene
que identificar raipidamente los aspectos que generardn el mayor impacto, en
funcioén del contexto y la situacién particular de la empresa. Por ultimo, debe
problematizar aquellas cuestiones que se evidencien como puntos a trabajar.

El foco de andlisis del consultor deberd estar puesto en un producto o una
linea acotada de productos de una empresa. Esta dimensién prioritaria de
andlisis se interrelaciona con otras dos dimensiones: 1a del proceso mediante
el cual se logr6 este producto, y la organizacién en cuyo seno tiene lugar este
proceso. Es decir que el profesional “interpelard” al producto, lo analizard y
buscard informacién en los distintos soportes disponibles. En este sentido, las
entrevistas con los diferentes integrantes de la empresa servirdn para ampliar
la informacién, corroborando o desechando hipétesis, no para interrogar
exhaustivamente ni evaluar los conocimientos de los entrevistados.



El objetivo dltimo del trabajo del consultor en la empresa serd identificar
oportunidades de mejora y optimizacién en el disefio del producto. Estas
oportunidades pueden ser la solucién de problemas detectados, la incorpo-
racién de nuevos productos que mejoren la posicién de la empresa, cambios
en los materiales o procesos productivos, creacién de valor trabajando sobre
el producto ampliado, aumento de la calidad percibida del mismo, actua-
lizacién del paquete tecnolégico, mejoras de la sustentabilidad del mismo,
estrategias de innovacién, por mencionar solo algunas.

Esperamos que este material junto con las capacitaciones sea de utilidad no
s6lo para los consultores —que podrdn intercambiar experiencias con su cole-
gas y trabajar directamente con casos reales- sino que ademds serd un aporte
importante en el camino hacia una mayor y mejor utilizacién del disefio por
parte de las empresas argentinas.
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; COMO ESTA ORGANIZADO
ESTE MANUAL?

Este manual estd subdividido de la siguiente manera:

-Formularios
Modelos de formularios que deben conpletar las empresas que se incorporan
al Programa “Gestion del Disefio como Factor de Innovacién”.

-Fichas de trabajo

Las fichas brindan un andamiaje sobre el cual moverse, a partir del cual se ird
dando forma al Informe Diagnéstico Final y a un Plan de Trabajo tentativo
para que la empresa implemente las recomendaciones realizadas. El profesio-
nal que utilice esta metodologia puede enriquecerla a partir de las particula-
ridades de la empresa analizada y de su propia experiencia. Es necesario que
en todo momento dimensione el condicionante de tiempo, tanto el que la
empresa y el propio profesional pueden dedicar al proceso, como el estableci-
do en la metodologia, para decidir la profundidad que se dard a cada aspecto.

Las fichas de trabajo estdn organizadas en 7 grupos:
- Autodiagnoéstico

- Estrategia

- Usuarios

- Producto

- Tecnolégico-Productivo

- Innovacién

- Sustentabilidad

Conceptualmente podemos dividir cada ficha en tres componentes:
-Metodoldgico: apunta a guiar al profesional a lo largo de las instancias que
propone la metodologia para la realizacién del diagnoéstico. Se identifican las
acciones que deben hacerse antes, durante y posteriormente a las reuniones y
qué elementos deben surgir del trabajo.

-Tedrico: amplia algunos conceptos utilizados en la confeccién de la ficha, a
modo de referencia teérica para que el profesional pueda contextualizar y en
caso de ser necesario, ampliar el conocimiento del tema.

-Practico: propone técnicas y herramientas para recabar, analizar y comunicar
los datos y la informacién recabada. Se hace un especial énfasis en la predo-
minancia que tienen que tener las salidas grdficas de la informacién (dibujos,
fotografias, esquemas, grificos, collages, dibujos, croquis, etc.) en particular
para el didlogo con los integrantes de la empresa.

Cabe recalcar que las fichas son una herramienta de trabajo para el consultor
que orientan y ordenan la recoleccién de informacién y su posterior andlisis.
Es responsabilidad del consultor completarlas, pudiendo utilizarlas como
instrumento de debate con la empresa. La inica excepcién es el autodiagnoés-
tico, que debe ser llenado por la empresa.

-Anexos
Modelos de formularios que deben conpletar los consultores para llevar a
cabo las etapas que implica el programa.
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METODOLOGIA

El Programa “Gestién del Disefio como factor de Innovacién” estd dirigido a
apoyar a las pymes industriales argentinas que han orientado esfuerzos para
perfeccionar los procesos de produccién con miras a incrementar la produc-
tividad y competitividad, particularmente aquellas que han detectado que el
disefio puede ser la herramienta de creacién de valor para sus productos. E1
mencionando Programa desarrolla acciones que fomentan la cultura del dise-
fio dentro de las empresas para lograr una mejora en la competitividad y en
la calidad, y acompaiar los procesos de internacionalizacién de las mismas.
Se estructura en dos etapas: la primera de sensibilizacién y convocatoria a
las empresas a participar, y el segundo de diagnéstico de los productos de las
empresas admitidas.

La presente guia recopila las herramientas que el consultor utilizard para rea-
lizar el diagnéstico de disefio. El material que aqui se presenta complementa
los contenidos brindados en el marco de las capacitaciones dictadas con el
objetivo de formar consultores profesionales.

Estas herramientas estdn pensadas para facilitar el trabajo de los consultores,
complementando su conocimiento y experiencia.

1° ETAPA: SENSIBILIZACION y CONVOCATORIA

En esta primera etapa el equipo del Programa realiza acciones de sensibiliza-
cién acerca de las oportunidades que se presentan para incorporar disefio y
los diferentes aspectos a tener en cuenta.

Ademds se comunican a las empresas los alcances del Programa “Gestion

del Disefio como factor de Innovacién”, invitdndolas a inscribirse. Como
informacién adicional, las empresas cuentan con las Bases y Condiciones del
Programa (Anexo 1).

Las empresas interesadas en participar llenan un primer formulario (F1), y en
caso de ser admitidas, completan un segundo formulario (F2).

De acuerdo al sector y tipo de productos que la empresa fabrique y comer-
cialice se le propone una terna de consultores, de los cuales elegird al que
finalmente lleve a delante el diagnéstico.

2° ETAPA: DIAGNOSTICO DE DISENO

El objetivo de esta etapa es recolectar informacién, analizarla y proponer
acciones de mejora para el disefio de los productos de la empresa, partiendo
de los siguientes ejes de andlisis: Estrategia, Usuarios, Productos, Tecnolégico-
Productivo, Innovacién y Sustentabilidad.
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Contacto con el Equipo de Seguimiento (ES)
» Lectura de los formularios llenados por la empresa (F1 y F2).
» Resolucion de aspectos contractuales

Contacto inicial introductorio con la Empresa
» Presentacién de contenidos y de la dindmica de trabajo para la realizacién
de los diagndsticos.

Se solicitard el material que la empresa deberd tener preparado para entregar
el dia de la entrevista, a saber: usuario (soportes de comunicacioén y fuen-tes
de informacion), oferta (muestras de los productos), tecnolégico productivo
(documentacién técnica).

Dentro de dicho material, el cual serd definido por el consultor en funcién
del tipo de empresa asignada y de la informacién brindada en F1 y F2, podrd
figurar:

- Layout de planta

- Diagrama de procesos

- Planos técnicos

- Listado de piezas

- Planilla de costos de los productos seleccionados

- Manuales de uso y manuales técnicos

- Folletos

- Elementos utilizados para brindar informacién al usuario

- Muestras de los productos

» El consultor informara al ES de la fecha acordada para la reunion.

» Este contacto se realizara via telefonica, dentro de las 48 horas de asignada la empresa.
Servird para acordar la fecha para la visita a la empresa, que debera realizarse
(dentro de lo posible) no mds alld de los 7 dias de asignada.

Intervalo previo 1° Reunién

Previamente al 1° Encuentro el consultor deberd entregar al ES la siguiente
informacion:

- Breve informe sobre la definicién del negocio. (Ficha E1- paso 1)

- Tabla de normativa y regulaciones. (Ficha T2- paso 1)

- Organizacién de la oferta de productos. (Ficha P1- paso 1)

» Duracion del intervalo: una semana.
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1° Reunién
» Entrevista. Analisis de productos.

Se mantendrd una reunién con la/s persona/s designadas como enlace por
la empresa.

Esta primer reunién estard dedicada a recabar la informacién relacionada
con el/los productos o familia de productos propuesto por la empresa. Uno
de los objetivos es validar esta seleccion o identificar una mejor oportuni-
dad de mejora.

Los datos y muestras recabados serdn insumo para el andlisis del producto en
los siguientes aspectos:
- ESTRATEGIA:
Posicionamiento Estratégico. (Ficha E1)
Andlisis de la competencia. (Ficha E2)
Clientes. (Ficha E3)
Datos organizacionales. Capacidades de diseno. (Ficha E4)
- USUARIO:
Caracterizacién. Identificacién de necesidades. (Ficha U1)
Aspectos ergon6émicos. Secuencia de uso. (Ficha U2)
Calidad percibida. (Ficha U4)

- PRODUCTO:
Andlisis de la oferta. (Ficha P1)
Descripcién general y Andlisis del producto. (Ficha P2)
Producto ampliado. Envase. (Ficha P3)
Informacioén al usuario. (Ficha P4)

- TECNOLOGICO-PRODUCTIVO:
Andlisis de materiales, componentes, semiela-borados. (Ficha T1)
Normativa y regulaciones. (Ficha T2)

Es recomendable que el consultor pueda realizar la observacion y andlisis de
los productos en la misma empresa, pudiendo consultar informacién con in-
formantes clave. En caso de ser posible y necesario, el consultor podrd retirar
alguna muestra.

El consultor deberd informar a la empresa sobre los temas a tratar en la
siguiente reunidn, y pedir la informacién que deberia tener disponible.
Ademds le entregard un formulario para realizar un Autodiagnostico,
el cual la empresa debera tener listo para la préxima reunién.

» EI ES se contactara con la empresa para consultar su opinion acerca de la reunion.
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Intervalo entre 1° y 2° Reunion

Luego de la 1° Reunioén el consultor deberd entregar al ES la siguiente infor-
macion:

- Descripcién del producto elegido. (Ficha P2)

- Diagrama de relaciones. (Ficha E4)

- Caracterizacién de usuarios. (Ficha U1)

- Listado de componentes y materiales. Andlisis de costos. (Ficha T1 - pasos 1y 2)
- Puntos clave ergonémicos. (Ficha U2)

Ademads deberd elaborar una Minuta de Reunién N°1 para informar tanto a la
empresa como al ES sobre los resultados de la primera reunién (especificamen-
te la ratificacién o no del producto elegido, y los problemas identificados).

También deberd informar al ES sobre la fecha de la segunda reunién.
» Duracién del intervalo: dos semanas.

2° Reunidn
» Visita a planta. Entrevistas ampliatorias.

La segunda reunién estard dedicada a ampliar la informacién relacionada
con el/los productos o familia de productos.

Se focalizard en los siguientes aspectos:
-USUARIO:
Panel caracterizacion. (Ficha U1)
Priorizacién de necesidades. Jerarquizacion de aspectos ergon6micos.
(Ficha U3)
Calidad percibida. (Ficha U4)

- PRODUCTO:
Linea de tiempo. Mapa de productos. (Ficha P1)
Niveles del producto. Enva-se. Construccién de imagen. (Ficha P3)
Informacioén al usuario. (Ficha P4)

-TECNOLOGICO -PRODUCTIVO:
Andlisis de procesos, tecnologias, recursos.
Revision de documentacion técnica. Costos. (Ficha T1)
Normativa y regulaciones. (Ficha T2)

-INNOVACION:
Rol de la innovacioén. (Fichas I1 e 12)

-SUSTENTABILIDAD:
Estrategias de sustentabilidad. (Fichas S1y S2)

El consultor deberd elaborar y enviar una Minuta de Reunién N°2 para ratifi-

car o rectificar los problemas identificados y las oportunidades de mejora, e
indagar sobre el abordaje propuesto.
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» EI ES le enviard via mail a la empresa una Breve Encuesta de Satisfaccion.
» Esta 2° reunion se realizara dentro de las dos semanas siguientes a la 1° reunion.

Intervalo entre 2° reunion y entrega de Informe Diagnoéstico

Entre la 2° reunién y la reunién de discusién del Informe Diagnéstico, el con-
sultor enviard al ES una versién preliminar del Informe Diagnéstico.

El informe se concentrard en analizar la informacién recogida en cada uno
de los ejes de andlisis (Estrategia, Usuarios, Producto, Tecnolégico productivo,
Sustentabilidad, Innovacién), identificando aquellos aspectos que aporten al
desarrollo de las oportunidades detectadas.

Este andlisis derivard en conclusiones que integrardn los aspectos abordados,
dando lugar a una serie de recomendaciones de mejora.

» El envio del mismo en tiempo y forma serd condicién para acreditar el pago
del anticipo al consultor, segtin lo expresado en los Términos de Referencia
(ANEXO VI).

» Dicho informe serd enviado a la empresa al menos 48 horas antes de la 3°
Reunion, para que pueda analizarlo previamente al encuentro.

3° Reunién
» Informe Diagndstico

Esta reunion se realiza con el objetivo de aclarar con la empresa las dudas
que pudieran surgir en el informe, e identificar de manera consensuada
cuales serian los aspectos a trabajar en el futuro cercano. Se buscard trabajar
sobre acciones de factibles de implementar en un plazo de corto a mediano.

» EI ES se contactara con la empresa para consultar su opinién acerca del informe.

» A partir de esto se elaborara el Plan de Trabajo, el cual sera entregado a la empresa en
un lapso no mayor a los 5 dias.

Intervalo entre la 3° Reunidn y la entrega de Plan de Trabajo

Durante la semana que media entre la reunién de devolucién y la entrega del
Plan de Trabajo, el consultor enviard al ES y a 1a empresa:

- Informe Diagnéstico Final

- La Minuta de 3° Reunion (foco del Plan de Trabajo, Estimacién de recursos,

y condicionantes).

- La fecha de la 4° Reunién

» El Plan de Trabajo sera entregado a la empresa al menos 48 horas antes de la 4° Re-
union, para que pueda analizarlo previamente al encuentro.
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4° Reunion
» Definicion de Plan de Trabajo

De acuerdo a lo que surja en la reunién de la 3° Reunién, se propondrd un
Plan de Trabajo tentativo para llevar adelante las acciones propuestas.

Dicho plan contendra objetivos, resultados esperados, acciones, tiempos,
recursos necesarios (particularmente los de diseno).

Se hard especial hincapié en la necesidad o no de incorporar algun recurso
externo de disefo, la utilizacién de personal existente o de profesionales con
quienes la empresa se encuentre trabajando.

» Esta 4° Reunion se realizara dentro de los 7 dias siguientes a la 3° Reunion.

Luego de la 4° Reunion

» Como cierre de su trabajo, el consultor enviard a la ES el Plan de Trabajo
definitivo y un Informe Final de Autoevaluacién.

» El envio en tiempo y forma serd condicién para acreditar el pago del saldo
al consultor, segin lo expresado en los Términos de Referencia (ANEXO VI).

» El ES le enviara via mail a la empresa una Encuesta de Satisfaccion general del Programa.
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Oportunidades en procesos productivos X X X
T2 Priorizacion de normativa X X X |xX X
11 Estrategia de Innovacién X X X
S1 | Andlisis de aspectos ambientales, éticos y sociales X | X
S2  Andlisis de estrategias de disefio sustentable X X
D  Informe diagndstico X X
PT | Plan de Trabajo X X
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Entregables
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Agenda X X X X
M1, M2, M3 Minutas de reunion X X X
Tabla 1E Definicion del negocio X
Tabla 6T Tabla normativa y regulaciones X
P1 Organizacion de la oferta de X
productos
P2 Descripcion del producto X
E4 Diagrama de relaciones X
Tabla 1U Caracterizacién de usuarios X
Tabla 1T Lista de componentes y materiales X
T Analisis de costos X
D Version preliminar informe diag- X
nodstico
D Informe diagndstico X
PT Plan de trabajo X
Autoevaluacion X
u3 Necesidades de los Usuarios X
u2 Sintesis de aspectos ergondmicos X

Antes de la 1° reunién

- Agenda (Dia, hora, lugar de la 1° reunién), Definicién del negocio (Tabla
1E), Tabla normativa y regulaciones (Tabla 6T), Organizacién de la oferta de
productos (P1).

Después de la 1° reunion

- Luego de la 1° Reunién: Agenda (Dia, hora, lugar de la 2° reunién), Minutas
de reunién (M1), Descripcién del producto (P2), Diagrama de relaciones (E4),
Caracterizacion de usuarios (Tabla 1U), Lista de componentes y materiales
(Tabla 1T), Analisis de costos (T1).

Después de la 2° reunion
- Agenda (Dia, hora, lugar de la 3° reunién), Minutas de reunién (M2), Version
preliminar informe diagnéstico.

Después de la 3° reunion
- Agenda (Dia, hora, lugar de la 4° reunién), Minutas de reunién (M3), Informe

diagndstico.

Después de la 4° reunion
- Plan de trabajo y Autoevaluacién del consultor.
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FORMULARIOS

A continuacién presentamos los modelos de formularios que deben conpletar
las empresas que se incorporan al Programa “Gestién del Disefio como Factor
de Innovacion”.

FORMULARIO 1
Formulario de inscripcion al programa

El Programa “Gestién del Disefio como factor de Innovacién” estd dirigido a
apoyar a las pymes industriales argentinas que orientan sus esfuerzos para
incrementar su competitividad, particularmente aquellas que detectaron que
el diseno puede ser la herramienta de creacién de valor para sus productos.

Las empresas participantes contardn recibirdn un Informe Diagnéstico que per-
mita detectar oportunidades de mejora en el diseno de sus productos y una pro-
puesta de Plan de Trabajo para la implementacion de las mejoras propuestas.

Ante cualquier duda en el llenado de este formulario, contactese al 011 4124 2362
o escribiendo a disenoindustrial@uia.org.ar

@ Datos de la empresa

Nombre comercial de la empresa:

Razdn Social:

C.ULT N®

Domicilio:

Localidad:
Provincia:
Tel./Fax:
Mail:

Pagina web:
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@ Datos de la empresa

Ano de inicio de actividades:
Sector

Metalmecanico

Plastico
Autopartes
Muebles
Indumentaria
Calzado
Alimentos

Otro:

Rubro:

Pertenencia a Camara o Asociacién promotora del Programa

- Datos de quien completa la planilla

En caso de ser la misma persona que firma la documentacidn, indicar un contacto alternativo para

consultas o tareas de rutina.

Nombres:
Apellido:

Cargo / funcién:
Teléfono:
E-mail:

¢Por qué medio se enterd de la presente convocatoria?

@ Informacion general

ARO DE INICIO
DE ACTIVIDADES

Cantidad de
empleados:
cualquiera sea

su relacion
contractual con la
empresa.

Facturacion anual | 2007 2008 2009
en los Gltimos 3 $ $ $
afios: monto final

de cada ejercicio

presupuestario.

Alcance geografi- = Local Nacional Mercosur Resto del Mundo
co. Indique el area

de influencia para

la cual produce.

La respuesta pue-

de ser multiple.

PAISES A LOS QUE HA EXPORTADO EN LOS ULTIMOS 3 ANOS:

Solo para los que han exportado.

¢A QUE FACTORES ATRIBUYE LA EVOLUCION DE SUS VENTAS AL MERCADO INTERNO?

¢A QUE FACTORES ATRIBUYE LA EVOLUCION DE SUS VENTAS AL MERCADO EXTERNO?

Solo para los que han exportado.

Diagndstico de disefio para el desarrollo de productos. Guia Metodoldgica

25



@ Definicién del negocio

ESTRATEGIA DE LA EMPRESA
Describa brevemente cudl es el objetivo de la empresa de acuerdo a por ej. si se busca liderazgo
por costo, innovacion en productos, etc.

NECESIDADES CONCRETAS DE LOS CONSUMIDORES QUE SE BUSCA SATISFACER
Registre 3 necesidades prioritarias que tenga identificadas en su empresa

SEGMENTOS DE MERCADO A LOS CUALES SE DIRIGE
Identifique los 3 segmentos de mercado prioritarios donde focaliza sus ventas

TECNOLOGIAS UTILIZADAS PARA LOGRARLO
Describa brevemente el estado de situacién con respecto a los bienes de capital y las tecnologias
de gestion

DIFERENCIAS COMPETITIVAS CON RESPECTO A LAS EMPRESAS QUE OPERAN EN EL MISMO
MERCADO
Registre como maximo las 3 diferencias mas relevantes

@ Datos organizacionales

Nombre las principales areas de la empresa, indicando con cudles se vincula el disefio. Indique el
ndmero de personas, incluyendo al responsable o jefe de sector.

Area N° de personas Responsable Vinculacion con disefio
@ Oferta de productos

Renovacion de la oferta de productos.

¢{CON FRECUENCIA LANZA NUEVOS PRODUCTOS?
Incluyendo como “nuevos” a aquellos que sufrieron modificaciones relevantes

¢HA LANZADO NUEVOS PRODUCTOS EN EL ULTIMO ANO? ; CUAL/ES?
Indique su nombre o denominacién

¢ TIENE PLANIFICADOS NUEVOS DESARROLLOS Y/O LANZAMIENTOS?
Describir brevemente e indicar fecha aproximada
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@ El disefio en la empresa

ACCIONES VINCULADAS CON LA GESTION DEL DISENO si no

DOCUMENTACION DE LA INFORMACION
Indique si se llevan registros o archivos sistematizados sobre los productos y sus
procesos

NECESIDADES DE LOS USUARIOS DE SUS PRODUCTOS Y DE SUS CLIENTES
Indique si existen mecanismos o herramientas para el analisis de necesidades de los
usuarios y clientes

COMPETENCIAY MERCADO
Indique si existen mecanismos o herramientas para el analisis de la competencia y el
mercado en general

NORMATIVAS Y ESTANDARES DE SEGURIDAD
Indique si se releva sistematicamente la normativa o estandares de seguridad de los
productos

ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD
Indique si se trabaja con protocolos o procedimientos de aseguramiento de la calidad

CRITERIOS SUSTENTABLES
Indique si se cuenta con un sistema de gestién ambiental

ASPECTOS ERGONOMICOS
Indique si se tienen en cuenta datos referidos a la interaccion entre producto, usuario
y contexto de uso

CALIDAD PERCIBIDA POR LOS USUARIOS
Indique si existen mecanismos o herramientas para el analisis de la percepcion de los
usuarios hacia los productos en su uso cotidiano

ACCIONES PREVIAS AL DESARROLLO DE UN PRODUCTO si no

LISTA DE REQUISITOS
Indique si se cuenta con una lista de requisitos que debe cumplir el producto

CAPACIDAD PRODUCTIVA Y TECNOLOGIA A USAR
Indique si existe una planificacion sobre la capacidad productiva y la tecnologia a
usar en la produccion de la empresa

DESARROLLO Y COMERCIALIZACION DE LOS PRODUCTOS
Indique si existe una diagramacion y planificacion del desarrollo y comercializacion de
los productos en tiempos, tareas y presupuestos

EQUIPO DE TRABAJO
Indique si existe una definicion de roles y responsabilidades en el equipo de trabajo

- Recursos Humanos vinculados a la gestion del disefio

EXISTENCIA DE DISENADORES PROPIOS O DEPARTAMENTO DE DISENO
Indique si se cuenta con disefiadores en la empresa y si existe un departamento de disefio

CANTIDAD DE PERSONAS DESTINADAS A LA ACTIVIDAD DE DISENO
Registre el N° de personas afectadas a las tareas de disefio

AREAS VINCULADAS AL DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS
Indique qué areas estan vinculadas o participan de alguna fase del desarrollo de nuevos productos
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FORMULARIO 2
Formulario ampliatorio

La informacién suministrada por la empresa en el presente formulario sera
utilizada a los fines de la realizacién del Informe Diagnéstico de Diseno. La
misma serd mantenida en total confidencialidad, teniendo acceso el Equipo
Coordinador del Programa y el consultor asignado.

SE RECOMIENDA LEER TODO EL FORMULARIO ANTES DE COMENZAR A COMPLETARLO.

Ante cualquier duda en el llenado de este formulario,
contdctese al 011 4124 2362 o escribiendo a disenoindustrial@uia.org.ar

@ Oferta de productos

Listar los 5 principales productos de la empresa y el motivo por el cual los considera de importancia.
(IMPORTANTE: a partir de este listado, todas las preguntas siguientes se referenciaran sobre los
productos que usted indicd).

1.

ik |w N

- Evolucién de las ventas por producto
(Indique el grafico mas representativo sobre la evolucion de las ventas de cada producto listado).

A | B | c

GRAFICO

PRODUCTO / LINEA / FAMILIA A B C Otro (explicar)
(Idem “Clasificacion de productos segtin su facturacion”)

1.

v wenN

- Importancia de los componentes que integran el producto
(Indique qué variables de las que se presentan son importantes para cada producto listado en la tabla anterior)

Ordenar los productos de acuerdo a cémo los organiza productiva y/o comercialmente

(Puede ordenarlo por linea, familia, colecciones, serie)

- Detalle de productos segun su facturacién

(Se solicita consignar el dato del ultimo ejercicio anual por producto de las siguientes variables: n° de
unidades, porcentaje sobre el total de las ventas fisicas, precio por unidad y porcentaje sobre el total
de la facturacion de la empresa).

Producto / linea / familia  Volumen de ventas | % sobre el Precio por % de la
(n°® de unidades) total de ventas | unidad facturacion

—_

v~ wN
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PRODUCTO
112 3 4 5
Identificacion del producto con marca
Packaging
Embalaje
Servicios post venta
Financiacién
Entrega a domicilio
Garantia
Aseguramiento de la calidad
Informacion al consumidor
Manuales e instructivos
Atencion al consumidor
Red de proveedores de insumos y repuestos disponibles

Otras:
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@ Cartera de clientes

Registre el nimero total de clientes actuales de la empresa

Identificar los principales clientes, incluyendo el % de la facturacion total que representan

@ Aspectos productivos

- Documentacion técnica disponible
(Indique qué documentacion técnica tiene en su empresa, es IMPORTANTE tener en cuenta que el
consultor le solicitara durante la entrevista una muestra o copia de la documentacion declarada).

Identifique tres grupos de clientes principales (por Ej. hipermercados, mayoristas, etc.) y registre el
numero total que integran cada grupo, el porcentaje que representan sobre el total de clientes y el
porcentaje de facturacion sobre el total facturado.

Grupo de clientes N° de clientes % del nimero total de clientes % de facturacion
A:
B:
C

DOCUMENTACION TECNICA
Plano del Layout de planta
Diagrama de procesos
Planos técnicos

Listado de piezas

Planilla de costos

Manuales técnicos

Otros:

- Fuentes de informacion sobre necesidades y deseos de sus clientes

(Indique con una X qué herramientas utiliza para identificar las necesidades y expectativas de sus
clientes. Es IMPORTANTE tener en cuenta que el consultor le solicitaradurante la entrevista una
muestra o copia de la herramienta de la que dispone).

- Lista de proveedores principales
(Indique el nombre de los proveedores de la empresa y los insumos que se le compra a cada uno).

HERRAMIENTAS

Entrevistas

Grupos de enfoque

Encuestas de satisfaccion

Registros de reclamos de clientes

Observacion durante uso

Informes del area de ventas

Informacion de terceros (proveedores, distribuidores, representantes)

Otras:

PROVEEDORES

Nombre Insumos

@ Competencia

Listar los tres principales competidores en el mercado con los productos que usted indicé (Indique
nombre de la empresa competidora por producto y alcance territorial del mismo).

NOMBRE PRODUCTOS ALCANCE TERRITORIAL
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- Clasificacion de los productos segun capacidad productiva utilizada

(Registre el dato del ultimo ejercicio fisico anual por producto de las siguientes variables: N° de uni-
dades producidas para cada producto, porcentaje sobre el total de unidades producidas, porcentaje
sobre el total de la capacidad productiva de la empresa).

Producto / linea / familia Volumen de produccién | % del total | % de la capacidad
(Idem “Oferta de productos”) en el tltimo afio producido productiva utilizada
1.

2.

3.

4.

5.




- Normativas y regulaciones

(Indique las normativas y regulaciones generales que se toman en cuenta, las especificas que afectan

a sus productos, qué certificaciones tiene la empresa y cuéles son las certificaciones y estandares
habituales del sector).

Indique las normativas y regulaciones generales que son tenidas en cuenta

Indique las normativas y regulaciones especificas que afectan a sus productos

¢Cudles son las certificaciones con las que cuenta?

¢Cudles son las certificaciones y estandares habituales del sector?

@ El disefio en la empresa

Importancia del disefio en su empresa
(Indique brevemente cémo se incluyen aspectos de disefio en la estrategia de su empresa)

- Practicas de la empresa vinculadas con el disefio y desarrollo de productos
(Marque con una cruz de acuerdo a las opciones listadas. IMPORTANTE: las actividades pueden ser
con equipos propios o de terceros y se deben tener en cuenta los ultimos 3 afios).

Disefio de soportes de comunicacion

Disefio de marca

Disefio de producto

Ingenieria de producto

Disefio de espacios comerciales (por ej.: local de venta o stands)

Disefio de envases

Disefio digital y multimedia (por ej.: pagina web, cd interactivo, video institucional)

Otros:
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- Recursos Humanos internos vinculados a la gestién del disefio
(Marque con una cruz de qué area de la empresa depende el disefio. En caso de no contar con dise-
fiadores o departamento de disefio, marque con una cruz que area asume dicho rol).

¢DE QUE AREA FUNCIONAL DE LA EMPRESA DEPENDE EL DISENO?
De ingenieria de producto

De marketing

De investigacion y desarrollo

De la direccion general

Otra:

EN CASO DE NO TENER DISENADOR O DEPARTAMENTO DE DISENO,
(QUE AREA ASUME DICHO ROL?

Direccion general
Ingenieria de producto
Marketing

Investigacion y desarrollo

Otra:

@ Elementos de comunicacion

- Indicar si se cuenta con una marca que identifique a la empresa
Si la respuesta anterior es positiva, indicar dénde aplica la marca.

- Indicar los soportes de comunicacion que se utilizan para vincularse con el pablico

(IMPORTANTE: el consultor le solicitara durante la entrevista una muestra de los soportes que usted

indico en el formulario).

INDIQUE CUALES DE LOS SIGUIENTES ELEMENTOS UTILIZA:
Folletos

Etiquetas

Fichas técnicas

Manuales de armado

Manuales para el usuario

Avisos

Pagina Web

Cd interactivo

Otros:
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@ Expectativas

APORTES QUE SURJAN DE SU PARTICIPACION EN EL PROYECTO
(Comente brevemente tres aportes que pudiera tener en su empresa a partir de la participacion en
el proyecto)

SELECCION DE LOS PRODUCTOS PARA EL DIAGNOSTICO

(Indique los productos sobre los cuales desearia trabajar en el diagnéstico, le solicitamos que fun-
damente brevemente su eleccion a partir de: oportunidades detectadas, problemas del producto,
competencia, necesidades insatisfechas.)

RECURSOS A APORTAR POR PARTE DE LA EMPRESA
(Indique posibles personas y tiempo de trabajo que podria asignar la empresa)

DISPONIBILIDAD DE LA EMPRESA PARA BRINDAR INFORMACION
(IMPORTANE: recuerde que el consultor y la empresa firman un acuerdo de confidencialidad el
cual esta respaldado por el Acta Acuerdo entre la UIA 'y la empresa.)

A

AUTODIAGNOSTICO

En mi cardcter de (cargo) de la empresa (nombre de la empresa), expreso mi
interés en ser seleccionado en el Programa “Gestién del Disefio como factor de
Innovacién”, aceptando lo establecido en las Bases y Condiciones del mismo.

FIRMA:

ACLARACION:
D.N.L:

CARGO:
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AUTODIAGNOSTICO

La siguiente herramienta brinda un panorama rdpido de la situacién de la
empresa en cuanto a la gestién de diseiio y desarrollo de nuevos productos, y
al mismo tiempo destaca aspectos factibles de ser mejorados u optimizados.

Autodiagndstico empresa

(Al finalizar la 1° reunion)

El consultor entregard la encuesta a la empresa, solicitando la completen
diferentes integrantes de la misma para realizar una comparacién entre la
mirada de distintos actores.

En base a las respuestas recibidas, el consultor asignard los puntajes corres-
pondientes y los graficard. Para ello puede utilizar una planilla Excel.

Autodiagndstico consultor

(Luego de las reuniones)

El consultor también completard las preguntas de los seis ejes en funcién del
conocimiento de la empresa obtenido durante las entrevistas. De la compara-
cién de ambos graficos pueden surgir aspectos factibles de ser mejorados.




@ Autodiagnéstico empresa

@ Tabla 1a. Tabla de Valoracion (a utilizar por el consultor)

Cod. = OFERTA DE PRODUCTOS

N

¢CUALES SON LAS CARACTERISTICAS DE SUS PRODUCTOS?

Cumplen una necesidad concreta (por ejemplo, sentarse).
Se afiaden aspectos ligados a mejorar la experiencia de compra.

Se respetan temas de seguridad, ergonomia, cuidado del ambiente.
Ademas, estan hechos con materiales y procesos de alta calidad.

¢COMO CALIFICARIA LA OFERTA DE PRODUCTOS DE SU EMPRESA?
Altamente diferenciada, con productos innovadores en diferentes rubros.
Tradicional, igual a la de otros productores.

Especializada, ofreciendo productos diferenciados dentro del rubro.
Acotada a un rubro, similar a lo que se encuentra en el mercado.

(A PARTIR DE QUE ASPECTOS SE DEFINE LA OFERTA DE PRODUCTOS?
Lucir estilizados y a la moda.

Ser mejores que la competencia.

Nuestros productos hacen muy bien su trabajo.

Abrir nuevos mercados y crear oportunidades.

¢CADA CUANTO TIEMPO RENUEVA SUS PRODUCTOS?

A medida que se detectan necesidades.

Cuando la competencia lanza alguna novedad.

Casi nunca, no lo necesito.

O N @™ >» A ON @ > W O N @ >N ON T >

Continuamente estamos actualizando y mejorando la oferta.

Cod.

A O N W > W

O N W >

PRODUCCION

¢COMO PRODUCE SU EMPRESA?

Fabrico la mayor parte y tercerizo componentes muy especificos.
Producimos los componentes clave y el resto se terceriza.

Se fabrica todo internamente.

Fuertemente apoyados en una red de proveedores especializados.

¢COMO DEFINIRIA A LATECNOLOGIA UTILIZADA, SEA PROPIA O
DE PROVEEDORES?

Buscamos siempre la tltima tecnologia.
Similar a la de mis competidores, con alguna tecnologia diferencial.
Clasica, la que esta a nuestro alcance.

Tecnologia de punta en procesos clave.

Cod. PRODUCCION

(CUANTOS MATERIALES COMPONEN SUS PRODUCTOS?
Frecuentemente combinamos dos o tres materiales.

Variaciones de un tinico material predominante.

Productos de maltiples materiales, segtin las necesidades.

Un material dominante, combinado en pequefios porcentajes.
(COMO DEFINIRIA A LOS PROCESOS DE TRANSFORMACION?
Simples, de baja complejidad.

Se recurre al mas apropiado segun la necesidad.

Procesos multiples de alta complejidad.

O N wm > NN O N @ > =

Variados, de mediana complejidad.
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Cod.

(@]

O N w > O N WP W ON ® > N O

CONOCIMIENTO DEL USUARIO

¢QUE ACCIONES REALIZA PARA CONOCER Y REFLEXIONAR SOBRE SU MERCADO
Y SUS CONSUMIDORES?

Observo a la competencia y escucho al cliente.

Me baso en la experiencia y en la intuicion.

Me adapto a los movimientos de la competencia.

Escucho al cliente y utilizo herramientas de anélisis de mercado.
¢COMO SABE QUE PERCEPCION TIENE EL USUARIO DE SU PRODUCTO?
No lo se.

Los sondeos de satisfaccion indican que mis clientes son fieles.
Supongo que esta conforme porque vuelve a comprar.

Debe ser buena, porque las quejas son pocas.

¢QUETIPO DE SERVICIO PREFIEREN SUS CLIENTES?

El mejor equipo de ventas.

Brindamos servicios antes, durante y después de la compra.
Atender de igual modo a todos los que se acercan a consultar.

El precio mas bajo.

¢CUALES SON LOS ATRIBUTOS MAS VALORADOS POR SUS CLIENTES?
Precios bajos y financiacion, sumados a una rapida entrega.
Calidad y variedad, a un precio acorde.

Calidad y opciones para elegir, con atencién personalizada.

Respuesta a sus necesidades.
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Cod.

A O N W > W ONwW>P>NOT N @ >

O N W >

DISENO

¢EN QUE CAMPOS DE ACCION SE REALIZAN TAREAS DE DISENO EN
SU EMPRESA?

En productos, comunicacién de productos e imagen de la empresa.

En lo vinculado a nuevos productos o a mejora de los viejos.

No disefiamos.

En los productos y en su comunicacion.

(COMO IMPLEMENTA LAS ACTIVIDADES DE DISENO?

A lo largo del proceso de disefio y desarrollo de un nuevo producto.
Estilizacion final del producto.

Integralmente en productos, comunicacién e imagen corporativa.
Innovando en productos y en su comunicacion.

¢QUE AREA DISENA Y DESARROLLA NUEVOS PRODUCTOS?

Los especialistas propios se apoyan en equipos internos y externos.
Se resuelve en produccion, a partir de pruebas y correcciones.

Las capacidades estan integradas en toda la empresa.

Un area especializada, con participacion de otras éreas claves.

¢COMO SE DEFINEN LOS ASPECTOS VISUALES DE LA COMUNICACION DE
SU EMPRESA?

No se tienen en cuenta esos aspectos.
Segun el manual de identidad gréafica, hecho por profesionales.
Soluciones puntuales a los problemas que van surgiendo.

Imitando o reaccionando frente a lo que hace la competencia.

Cod.

INNOVACION

¢CUALES SON SUS FUENTES DE INFORMACION PARA GENERAR NUEVOS PRODUCTOS?

Hacemos acciones que tienden a adelantarse a los hechos. Somos
proactivos.

Los pedidos puntuales de los clientes.
Las tendencias estéticas, tecnoldgicas, socioculturales, éticas.

Los clientes y el andlisis de la competencia.

Cod.

N

O N @™ > W OON @ > NN o N o >

INNOVACION

(CUALES SON LOS FACTORES QUE HACEN QUE DESARROLLE NUEVOS PRODUCTOS?
La existencia de algtin defecto, o para bajar costos.

Crear productos que no habian existido antes.
Nuevas tecnologias, nuevos usos y optimizacion de la calidad.

Mejorar el desempefio y el precio de los productos en plaza.

(CUAL ES EL ASPECTO QUE DIFERENCIA A SUS PRODUCTOS?
Siempre estamos tratando de ponernos al dia.

Frente a cada lanzamiento, rapidamente nos copian.

Competimos por precio. El producto se convierte en “commodity”.
Estar por delante nos permite ver primero las nuevas oportunidades.
¢CUAL ES LA ESTRATEGIA PARA LANZAR NUEVOS PRODUCTOS?
Ocupar los espacios descuidados por los lideres.

No es necesario lanzar nuevos productos.

Dominar el mercado, lanzando continuamente nuevos productos.

Esperar que ofrecen los lideres.

Diagndstico de disefio para el desarrollo de productos. Guia Metodoldgica

Cod.

O N @™ > b UON ®© > W ON @ >N T N 0 >

CALIDAD PERCIBIDA

¢EN QUE ASPECTOS CONSIDERA QUE SUS CLIENTES PERCIBEN
LA CALIDAD DE SUS PRODUCTOS?

En todas las acciones de la empresa.

Buenos materiales, buenas terminaciones, son productos duraderos.

Mis clientes buscan precio, no calidad.

Buena respuesta a sus necesidades, con respaldo de la empresa.

(EN QUE MOMENTOS CONSIDERA QUE SUS CLIENTES PERCIBEN LA CALIDAD?
Al usarlos.

Al usarlos y al comprarlos.

Al tomar contacto con la empresa, sus productos y su comunicacion.

En la compra, antes de la compra y durante el uso.

(CON QUE ELEMENTOS CONSIDERA QUE SE CONFORMA LA CALIDAD PERCIBIDA?
Disefio, servicios a los usuarios y prevencion de fallas.

Control sobre materiales y procesos de fabricacion.

Con los materiales utilizados y el oficio de los trabajadores.

Respeto y responsabilidad con los suyos, el usuario y la comunidad.

¢QUE MOTIVA LA CONSTRUCCION DE LA CALIDAD?

La presion de la competencia y las regulaciones.

El respeto por el cliente.

No es un tema prioritario.

Compromiso con los usuarios y la comunidad.

Cod.

SUSTENTABILIDAD

¢QUE ASPECTOS DE SEGURIDAD CONSIDERA AL DISENAR UN PRODUCTO?

Salud y seguridad laboral, del usuario al usar el producto y condiciones
de trabajo de los empleados de mis proveedores.

Salud, seguridad laboral y del usuario al utilizar el producto
Salud y seguridad del usuario al utilizar el producto

Por el tipo de producto que disefio lo importante es considerar
aspectos ergonoémicos.

¢Cémo cuida de evitar contaminar al disefiar un producto?
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@ Autodiagnostico del consultor

Cod. SUSTENTABILIDAD
2 ¢COMO CUIDA DE EVITAR LA CONTAMINACION AMBIENTAL AL DISENAR UN PRODUCTO? @
5 . .
A Tengo un sistema de gestion ambiental certificado (ISO 14001). Tabla 2a. ASIgnaCIon de puntaje
B Disefio productos que no liberan sustancias toxicas (incluyen los gases
de combustion), y que no necesitan usar sustancias quimicas peligrosas OFERTA PUNTAJE CONOCIMIENTO PUNTAJE
para su mantenimiento. DE PRODUCTOS DEL USUARIO
C Tengo la precaucion de que el proceso de fabricacion elegido contamine 1.A 10 1A 30
lo menos posible. ' '
D Los residuos de fabrica se los llevan los cartoneros. 40 B 10
¢ QUE RELACION TIENEN CON LA COMUNIDAD? c 30 C 20
A Trabajamos asociados a pequefios productores locales, la mayoria de nuestros D 20 D 40
empleados viven cerca. 2.A 40 2.A 10
B Invertimos en educacion y eventos culturales de la comunidad local B 10 B 40
C Somos una fabrica mas en la zona. C 30 C 30
D Tenemos denuncias por cuestiones laborales y/o ambientales. D 20 D 20
4 (CUAL ES EL MARCO NORMATIVO QUE CONSIDERA AL DISENAR UN PRODUCTO? 3.A 20 3.A 20
A Leyes y reglamentaciones ambientales, de seguridad e higiene en el trabajo, B 30 B 40
habilitaciones municipales.
. . .- . C 10 C 30
B Leyes y reglamentaciones de seguridad e higiene en el trabajo.
. . D 40 D 10
C Leyes y reglamentaciones ambientales.
Tengo un asesor que se encarga de estas cuestiones. 4.A 30 4.A 10
B 20 B 20
C 10 C 30
D 40 D 40
I TOTAL
10 B 20
¢ 40 C 10
D 20 D 30
2.A 10 2.A 20
B 40 B 10
C 30 C 40
B 30 B 10
C 10 C 40
D 40 D 20
4.A 40 4.A 10
C 10 C 30
30 D 20
TOTAL TOTAL
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INNOVACION

PUNTAJE

1.A

10

B

40

C

30

o

20

N

20

30

10

40

w

30

10

40

20

>

40

10

N @™ » U N wm >» U N @™ >

30

20

TOTAL

CALIDAD
PERCIBIDA

SUSTENTABILIDAD PUNTAJE
1.A 40

B 30

C 20

D 10

2.A 40

B 30

C 20

D 10

3.A 40

B 30

C 20

D 10

4.A 40

B 30

C 20

D 10

TOTAL

1.A

40

@

20

10

30

10

20

40

30

30

20

10

40

20

30

10

w
O N m >» O N m > O N mw > U N

40

TOTAL
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@ Tabla 2a. Referencias para realizar el grafico

PUNTAJE TOTAL POR MODULO

UBICACION EN EL EJE

Hasta 50 1
Entre 60y 90 2
Entre 100y 130 3
Entre 140y 160 4
SUSTENTABILIDAD

PRODUCCION

CALIDAD

PERCIBIDA

INNOVACION USUARIO
DISENO
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E1

E2

E3

E4

ESTRATEGIA

Posicionamiento estratégico
Definicién del negocio

Andlisis de la competencia
Caracterizacion de los clientes
Capacidades de disefio
Organigrama formal e informal

Diagrama de relaciones
Rol del Disefio en la empresa
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E1

Posicionamiento estratégico

Determinar y describir el posicionamiento estratégico (tdcito y explicito) de la
empresa, a partir de los datos brindados por la misma, enriquecida con la in-
formacién que el consultor haya podido recabar. Se busca comprender el posi-
cionamiento estratégico de la empresa y su coherencia con lo observado, con el
objetivo de brindar sugerencias y recomendaciones de mejora u optimizacién.

Definicion del negocio
(Antes de la 1° reunion)

- Sistematizar la informacién vertida por la empresa en las Fichas de
inscripcién (F1y F2) y aquella informacién adicional disponible
(por ej. pdgina web).

- Identificar la falta de datos para poder indagar en la reunién a los fines
de completar la informacién.

RESULTADO

- Breve informe sobre la definicion del negocio (tabla 1e), descripcion que
sintetiza y resume la informacién brindada en los formularios, segtin lo
expresado por la empresa: estrategia, necesidades que busca satisfacer,
segmentos a los cuales se dirige, tecnologias utilizadas para lograrlo, venta-
jas competitivas.

- Enviar al equipo de seguimiento.

- Utilizar durante la 1° reunion. Verificar o rectificar la informacién.

Ratificacion-rectificacion
(Posteriormente a la 1° reunion)

- Analizar criticamente lo relevado en el Breve informe sobre la definicion
del negocio.

- Ampliar la informacién y rectificar aquella que difiera de lo expresado
inicialmente.

- Delimitar el marco en el cual la empresa desarrolla su actividad.

RESULTADO
- Parrafo descriptivo ratificando o rectificando la informacién inicial,
con especial énfasis en los aspectos que condicionan al producto analizado.

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado B.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA
FUENTES

Informacién suministrada por la empresa en el F1 y F2, reuniones, material
adicional aportado por la empresa, padgina web y otras fuentes puiblicas.
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@ Definicion del negocio

@ Tabla 1e. Breve informe sobre la definicién del negocio

DATOS DE LA EMPRESA
Parrafo descriptivo tomando como base lo expresado por la empresa en el Formulario de inscripcion.

INFORMACION GENERAL
Parrafo descriptivo tomando como base lo expresado por la empresa en el Formulario de inscripcion.

DEFINICION DEL NEGOCIO
Estrategia de la empresa.

Necesidades concretas de los consumidores que se busca satisfacer.

Segmentos de mercado a los cuales se dirige.

Tecnologias utilizadas para lograrlo.

COMPETENCIA?

Contexto sectorial.

Principales competidores. Caracteristicas. Productos con los que compite. Alcance territorial.

Diferencias competitivas con respecto a las empresas que operan en el mismo mercado.

@ Ratificacion-rectificacion

- Parrafo descriptivo ratificando o rectificando la informacién inicial,

con especial énfasis en los aspectos que condicionan al producto analizado.

2 Integrar con Mapa 1: Empresas competidoras

Diagndstico de disefio para el desarrollo de productos. Guia Metodoldgica

E2

Analisis de la competencia

Organizar los productos con los cuales compite el producto analizado, para
facilitar la visualizacién de oportunidades y ayudar a plantear estrategias
para el disefio de nuevos productos.

Mapa de empresas competidoras

(Antes y durante la 1° reunion)

- Identificar las empresas competidoras.

- Establecer los pardmetros de andlisis y comparacién con la empresa
diagnosticada.

- Establecer los dos ejes principales para comparar las empresas relevadas,
a partir de los cuales se construird el mapa.

- Construccién y visualizacién del Mapa de empresas.

- Puesta a consideracién de la empresa del mapa. Utilizar como
herramienta disparadora durante la reunién.

RESULTADO
- Tabla 2e: empresas competidoras.
- Parrafo descriptivo de las oportunidades detectadas.

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado ESTRATEGIA.

RESULTADO

Este mapa permite, por ejemplo, visualizar la posicién en la cual me encuen-
tro, y a la vez poder definir hacia dénde quiero dirigirme. Es decir, «d6nde
estoy» y «<adonde quiero llegar».

RECOMENDACIONES
El andlisis realizado sobre el mapa de manera grafica debe acompanarse con
una breve descripcién de las dreas vacantes y las oportunidades detectadas.

FUENTES
Informacién suministrada por la empresa en el F1 y F2, reuniones, material
adicional aportado por la empresa, pidgina web y otras fuentes publicas.
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@ Mapa de empresas competidoras

@ Tabla 2e. Mapa de empresas competidoras

+

A

S

Referencias:

EMPRESA

BREVE DESCRIPCION
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Ejemplo. Mapa de empresas competidoras

SECTOR MUEBLES
Ejes de analisis: Alcance geografico (de local a internacional) y tipo de oferta (a medida - estandari-
zados).

Se busca representar y ordenar a diferentes empresas del sector muebles, tanto del ambito nacional
como internacional en base a dos ejes diferenciados. Las empresas se encuentran representadas por
sus isologos.

En el horizontal encontramos las empresas que realizan muebles a medida contrapuestas con aque-
llas que se orientan hacia la estandarizacién o modulacién de componentes.

En el vertical se representa el grado de alcance geogréfico (presencia y disposicion en mercado) de
los productos de la empresa.

De acuerdo a la distribucion reflejada podemos mencionar que:

Las empresas que se ubican en el cuadrante superior derecho, estan presentes en una gran cantidad
de paises y han tendido a la estandarizacion de sus piezas y componentes a fin de facilitar la comer-
cializacion e instalacion. Es por ello que ofrecen opciones de lineas, dimensiones y caracteristicas (1).
En el extremo opuesto se presentan algunas empresas con alcance geografico mas acotado, que
ofrecen como diferencial el disefio “a medida” de sus productos (2).

+ | ALCANCE
GEOGRAFICO

HABITAT MATURALE

bulthaup

FAGOR 3

Cocwna lenas de Vida

MUEBLES JOHNSON ACERO

A MEDIDA ESTANDARIZACION
-




a~

SECTOR ABERTURAS
Ejes de andlisis: alcance geografico (de local a internacional) y grado de innovacion.

En este caso se busca representar y ordenar a diferentes empresas del sector aberturas, tanto del
ambito nacional como internacional en base a dos ejes diferenciados.

En el horizontal se posicionaron empresas de acuerdo al grado de innovacion en relacién al desa-
rrollo y bisqueda de nuevos materiales y prestaciones para incorporar a productos y la forma de
comunicar dichos factores. En el vertical se representa el grado de alcance geografico (presencia y
disposicion en mercado) de los productos de la empresa.

Se pueden distinguir tres grandes grupos de empresas: las que realizan productos “a medida”
comprando los perfiles de diversos proveedores; las que han estandarizado o modularizado la
produccion (comprando también a proveedores de perfileria), pero a diferencia de las anteriores se
apalancan del éxito de la marca de los mismos para garantizar la calidad en sus productos.

El Gltimo grupo es el de aquellas empresas mas evolucionadas, las que innovan tanto en los produc-
tos como en los materiales, y que han cambiado la légica de comercializacion ofreciendo no sélo
producto terminado sino materia prima (perfileria de diversas caracteristicas). Estas empresas han
crecido en su alcance geografico y se han posicionado como referentes del mercado.

e ALCANCE GEOGRAFICO

V TEcNocoM

<
REHAU

Unkimited Polymar Solitions

scHUCO

[WABERCOM. INNOVACION

well

Abariuras ll de PVC

Zone
gﬂ o

PENA ABERTURAS
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E3

Caracterizacion de clientes

Clientes, caracteristicas y oportunidades

(Antes y Durante la 1° reunidn)

- Identificar criterios que permitan organizar en grupos a los clientes
actuales de la empresa.

- Recabar informacién cuantitativa de los clientes de la empresa (F2),
contraponiéndola con datos recabados en la reunién.

- Analizar las fuentes de informacién indicadas por la empresa.

RESULTADOS

- Descripcion de los grupos prioritarios de clientes del producto elegido para
focalizar el diagnostico. Identificacién de las caracteristicas sobresalientes.

- Imagen/esquema ilustrativo.

- Graficos.

- Parrafo descriptivo indicando las oportunidades de mejora u optimizacién
detectadas en este eje.

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado B.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA.
FUENTES

Formulario ampliatorio (F2), punto 8f. Cartera de Clientes, reuniones, mate-
rial aportado por la empresa, fuentes publicas, pagina web.
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Preguntas orientativas. Para el analisis critico

@ Clientes, caracteristicas y oportunidades

a~

@ Tabla 3e. Caracterizacion de clientes de la empresa

DENOMI- | CARACTERISTICAS PRINCIPALES DE LOS w PRODUCTO QUE
() Preguntas orientativas. Para el analisis critico NACION  CLIENTES S 23 CompRan
eo B2

- ¢Cuales son los principales clientes de la empresa? g % g E
- ¢Cudl es el criterio por el cual se los denomina “principales”? o0 =
- ¢Sus clientes son los clientes finales? A
- ¢0 se trata de distribuidores o comercios minoristas? '
- ¢Cudl es el peso relativo dentro de la totalidad de clientes de la empresa?,

en nimero y en facturacion. C
- ¢Tiene identificados a quienes generan el 80% de la facturacion?
- ¢Son los que compran el producto elegido para el diagnéstico? D:
- En caso de no ser los mismos, identificarlos.
- ¢Cual es su peso relativo? TOTAL 100%
- ¢Dénde realizan la compra?
- {Qué disponibilidad tienen del producto?
- ¢Deben esperar para tenerlo?
- ¢Quien compra es quien utiliza el producto? B
- ¢Cuénto esta dispuesto a pagar por el producto? & Tabla 4e. Oportunidades de mejora detectadas
- ¢Cudl es la periodicidad de compra?
- ¢Cual es el motivo por el cual sus clientes deciden la compra? .
- ¢Cémo deciden la compra? SITUACION ANALIZADA | PROBLEMA U OPORTUNIDAD  PROPUESTA
- ¢Cuadles son los factores determinantes? DETECTADA
- ¢Por qué medios se informan sus clientes antes de decidir la compra? .
- ¢Qué valoran los clientes de sus productos/servicios? Clientes del
- ¢La empresa cuenta con indicadores de interés? producto
- ¢Se cuenta con informacion sobre clientes ordenada y actualizada? -
- ;Cémo se utiliza? Decisién de
- ¢Se escuchan quejas, opiniones, satisfaccion o insatisfaccion de clientes y se atienden? compra
- ¢Cuenta con los medios apropiados para canalizar esta informacion?
- ¢Se brinda un servicio de post-venta? La atencion posventa ¢es un factor que agrega Canale§ de”

valor al producto/servicio? comunicacion
- ¢lLapolitica de la empresa se basa en satisfacer las necesidades de los clientes?
- ¢Cuéles son los canales por los que se comercializan los productos/servicios (directa- Canales. d? N

mente a empresas, a través de distribuidores, minoristas, directamente al publico, etc)? comercializacion

- ¢Como se eligieron los canales de venta?

- ¢Utilizan todos los canales de distribucion existentes?

- ¢Cuentan con una planificacion de ventas?

- ¢Qué se tiene en cuenta para realizarla?

- ¢Aplica estrategias en los periodos de disminucidn de ventas?
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Ejemplo. Caracterizacion de los clientes principales de la empresa

EMPRESA: LGI S.R.L.

Ubicacion geografica: Villa Lynch

Web: www.lgi-intl.com

Producto: Linea de productos Union Pacific

Descripcion de los grupos prioritarios de clientes del producto o linea de producto® elegido por la
empresa para focalizar el diagnostico. Identificacion de las caracteristicas sobresalientes, indicando
el motivo.

La empresa LGI orienta sus productos a diferentes grupos de clientes finales, a los cuales llega prin-
cipalmente por medio de épticas que son quienes mantienen el contacto directo con los mismos. En
el caso especifico de la linea Union Pacific, esta dirigida a un publico adulto, tanto masculino como
femenino, de mediana edad, con un poder adquisitivo medio / medio-bajo. Este grupo de clientes
podemos denominarlo “popular”.

Si bien el posicionamiento de la marca en el segmento no es débil, los clientes no eligen los anteojos
Union Pacific con un sentido de pertenencia o por fidelidad a la marca, sino mas bien como alternati-
va que retine algunos parametros de las lineas de referencia que marcan tendencias (Mango, Orbit),
a un menor precio.

Esquema de productos y clientes*

PRODUCTOS COMERCIALIZACION

PAUL
RIVIERE

CLIENTE FINAL
ALTA GAMA

EMPRESA
CLIENTE FINAL

PUBLICO AMPLIO (POPULAR)

CLIENTE FINAL
NINOS

3 Utilizar como fuente la tabla 2E: Caracterizacion de clientes de la empresa.
4 Utilizar el mismo esquema que el de la ficha de “Andlisis de la Oferta de Productos”, agregando los clientes.
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Ejemplo. Tabla 3e. Caracterizacion de clientes de la empresa

DENOMI-  CARACTERISTICAS PRINCIPALES s PRODUCTO
NACION DE LOS CLIENTES = 2 S | QUE
S5n 5% COMPRAN
= l-l'_J =
D=z o2
o w [a W}
RO =&
A: Clientes = Mayores de 35 afios. Con un alto poder adqui- 20%  40%  -Tiffany
de "Alta sitivo. Valoran detalles de categoria y la estética - Paul Riviere
Gama” cuidada. Eligen anteojos de lineas sobrias, con - Union Pacific
terminaciones superficiales pulidas o brillantes. (en menor
Compran mas de un par de anteojos por tempo- medida)

rada. Son fieles a la marca. Lo valoran como un
accesorio de moda, que debe estar de acuerdo a
las tendencias y combinar con otros accesorios.

B: Clientes = La marca apunta a un segmento joven y unisex. | 50%  30%  -Union Pacific

“Popula- | Buscan alternativa de menor precio a los mo- -Tiffany y Paul
res” delos impuestos por los lideres, con las mismas Riviere (en me-
caracteristicas, o muy proximas. No son fieles, nor medida)

pueden elegir cualquier marca, siempre y cuando
se aproxime al icono de moda.

C: Clientes  Nifios de ambos sexos. Quienes los compran (sus  10% | 15% - Logritos

“Nifos” padres) buscan conjugar practicidad, resistencia - Union Pacific
y durabilidad, con un precio accesible. Ademas (en menor
deben ser aceptados por los nifios (usuarios de medida)

los anteojos), por lo que se incluyen colores e
imagenes apreciadas y valoradas por ellos.

D: Otros 20% | 15%
TOTAL ' 100%

Grafico para la Tabla 3e, indicando porcentaje sobre el nimero total de clientes y/o por-
centaje de la facturacion que representan.

% SEGUN N° DE CLIENTES % SEGUN FACTURACION
OTROS ALTA GAMA OTROS ALTA GAMA
20% 20% 15% 40%
) NINOS
NINOS 15%
10%
POPULARES POPULARES
50% 30%
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Ejemplo. Tabla 4e. Oportunidades de mejora detectadas

SITUACION ANALIZADA ~ PROBLEMA U OPORTUNIDAD | PROPUESTA
DETECTADA
Clientes del Compran una vez, no son | No hay fidelidad por parte de  Trabajar en la
producto fieles los clientes fidelizacién de
los mismos
Decision de Por precio o moda No son lideres en tendencias  Trabajar en la
compra de moda generacion de
tendencias
Canales de Promocionan los produc- = No destacan otras ventajas Resaltar otras
comunicacién tos por su estilo ventajas, “dife-
rencial”
Canales de Las dpticas estan Asociar los disefios a la moda. | Buscar canales
comercializacion | saturadas de marcas de alternativos.
anteojos. Realizar alian-
zas con marcas
de ropa

Parrafo descriptivo indicando las oportunidades de mejora u optimizacion detectadas.
Utilizar como fuente la Tabla 4e Oportunidades de mejora detectadas.

La empresa cuenta con informacion, aunque basica, para argumentar su estrategia de mercado.
Esto nos permite detectar que los clientes tienen un bajo grado de fidelidad hacia la marca. Es
decir que si bien compran el producto, como esta decision esta basada en motivos mayormente
relacionados con el “precio”, no se construye un vinculo fuerte con la marca. Dado el tipo de
producto, el peso del factor estético o “moda” es muy fuerte, siendo el otro condicionante de la
decision de compra.

Estos dos aspectos son los que deberian ser trabajados: el fortalecimiento del valor de la marca,
para lograr una mayor fidelizacion de los clientes, y un posicionamiento fuerte como seguidor de
las tendencias marcadas por los lideres, con una gran rapidez de respuesta poniendo en el mercado
productos de similares caracteristicas al poco tiempo de los lanzamientos que marcan la tendencia.
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E4

Capacidades de disefio

Analizar y explicitar las capacidades con las que cuenta la empresa para el
diseno y desarrollo de productos, con el objetivo de identificar capacidades
disponibles para implementar propuestas de mejora y optimizacién, o en su
defecto justificar su incorporacion.

Datos organizacionales

(Previo a la 1° reunion)

- Presentar los datos organizacionales aportados por la empresa.
- Identificar las principales dreas de la empresa, destacando las que mads
se relacionan con el diseno.

RESULTADO
- Diagrama de la ubicacion “formal” de los recursos de disefio, para
utilizar durante la 1° reunién.

Diagrama de vinculos y relaciones

(Durante las reuniones)

- Organigrama informal de la empresa.

- Diagrama de vinculos y relaciones, focalizado en las que se establecen
para el producto analizado.

- Determinar el rol del disefio en la estructura de la empresa.

- Identificar fortalezas y debilidades de las capacidades de diseno.

RESULTADO

- Diagrama de vinculos y relaciones

- Parrafo descriptivo del rol del disefio en la empresa, fortalezas
y debilidades.

- Enviar al Equipo de seguimiento luego de la 1° reunién.

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado ESTRATEGIA.

FUENTES

Formularios F1 y F2 (Informacién General: cantidad de empleados, datos
organizativos, recursos humanos vinculados a la gestién de diseno, el diseiio
en la empresa); web de la empresa (alternativa para ampliar/corroborar los
datos del formulario); reuniones; material teérico®.

° Ivdnez Gimeno, José Maria. La Gestidn del Disefio en la Empresa, McGraw-HILL/INTERAMERICANA
DE ESPANA SAU, 2000, p.376.
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@ Datos organizacionales

- Presentar de manera gréfica los datos organizacionales aportados por
la empresa en el formulario de inscripcién (F1).
Organizar la informacién adecudndola al esquema mds pertinente.
El diagrama debe identificar las principales dreas de la empresa,
destacando aquellas que estdn mds relacionadas con el disefio y desarrollo
de productos.
Si el dato fue suministrado, incluir el nimero de personas y responsable o
jefe de sector.

- Analizar la informacién suministrada por la empresa en los formularios
F1yF2.

RESULTADO

- Diagrama que describa la ubicacién “formal” de los recursos de disefio
en la empresa. Utilizar el modelo de representacién mds acorde.

- Listado de aspectos a profundizar.

RECOMENDACIONES

- Completar el esquema y utilizarlo como herramienta para la primera
reunién con la empresa.

- Preparar para la reunién un listado de aspectos a profundizar, ya sea
por confusos o por falta de informacion.

Ejemplo. Tabla 3e. Caracterizacion de clientes de la empresa

DIRECCION GENERAL

! ! I ! I

PRODUCCION VENTAS FINANZAS

DIRECTOR DEL PRODUCTO ¢
0 DEL PROYECTO DE DISENO DIRECTOR GENERAL

PRODUCCION VENTAS FINANZAS ETCETERA

T T T T
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@ Diagrama de vinculos y relaciones

Corroborar el organigrama formal.

Avanzar en la comprension del organigrama informal.
Identificar relaciones e interdependencias reales, mds alld del
organigrama formal.

RESULTADO

Diagramas que describan los vinculos y relaciones que se establecen entre
los diferentes actores durante el proceso de disefio y desarrollo de
productos. Utilizar el modelo de representacién mds acorde.

RECOMENDACIONES

Durante la charla graficar y esquematizar las relaciones.

No olvidar las relaciones que se establecen hacia fuera de la organizacién,
con proveedores, distribuidores, clientes clave, fuentes de informacion,
cdmaras sectoriales, centros de I+D, universidades, consultores, etc....
Mencionar lo mds especificamente cada vinculacién, indicando el objetivo
con que se realiza y la calidad del resultado obtenido (la esperada, por
debajo, por arriba).

Elaborar los contenidos en forma conjunta con la empresa, utilizando
graficos, diagramas y esquemas para clarificar conceptos e ideas.

De ser posible, entrevistar a diferentes personas para ampliar el

espectro de informante.

@ Preguntas orientativas. Para el analisis critico

¢Como se compone el equipo de trabajo involucrado en el disefio

y desarrollo de productos, con definicion de roles y responsabilidades?
¢Con qué perfiles profesionales cuenta para esas tareas?

¢ Cuenta con disefiadores propios o departamento de disefio?

¢De qué area funcional de la empresa depende el disefio?

En caso de no tener diseiador o departamento de diseio,

¢ Qué érea asume dicho rol?

{Qué otras dareas estan vinculadas al desarrollo de nuevos productos?
¢Cual es la importancia del disefio para la empresa?

¢De que manera esto se ve reflejado en la estrategia?

¢Cuales son las practicas para el disefio y desarrollo de productos?
¢Con qué experiencia cuenta la empresa en esas actividades?
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Ejemplo. Tabla 3e. Caracterizacion de clientes de la empresa

A. Organigrama Formal e Informal

Generar por sobre el organigrama formal, o sobre el modo de representacion resultado del paso
anterior, las lineas de dependencia informales (en un color diferente). Adicionalmente se reserva un
espacio para comentarios explicativos.

< DIRECTOR GENERAL

!

PRODUCCION VENTAS FINANZAS ETCETERA

B. Diagrama de vinculos y relaciones

- Vinculos y relaciones tanto hacia dentro como hacia fuera de la empresa (proveedores, consultores,
I+D, organismos del estado, cdmaras, distribuidores, representantes comerciales, licenciatarios, etc.).
- Indicar nombre y/o cargo; funcion; tipo de vinculacion (simple / mutua, débil / fuerte, constante /
esporadica)

J. PEREZ
DUENO

\‘%

e

REFERENCIAS
El tamafio del circulo “Perimetro”
0/ indica peso relativo ./ de la empresa
Vinculacion
J. PEREZ Nombre de la persona/ dentro de
DUENO Denominacion del area la empresa
Cargo/Funcién/Actividad

LA VINCULACION SE PRESENTA SEGUN EL TIPO DE FLECHAS UTILIZADO

4¢——— Vinculacion simple Vinculacion esporadica
— Vinaulacién mutua ‘_ Vinculacion fuerte
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U

U1

U2

U3

ud

USUARIOS

Caracterizacion de usuarios
Identificacion de aspectos prioritarios o destacables
Panel de caracterizacion del usuario

Aspectos ergondmicos
Relevamiento de fuentes bibliograficas
Secuencia de uso del producto

Necesidades de los usuarios
Necesidades de los usuarios relacionadas con
el producto analizado

Calidad percibida
Jerarquizacion de necesidades insatisfechas
Aspectos que el producto deberia contemplar
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U1

Caracterizacion de usuarios

Conocer caracteristicas de actuales y futuros usuarios del producto elegido y
datos del contexto de uso, con el objetivo de obtener informacién cualitativa
para focalizar la atencién en grupos especificos.

Caracterizacion

(Durante la 1° reunion)

- Recabar informacién cualitativa de los usuarios del producto elegido
y del contexto de uso, apelando a diferentes fuentes.
- Analizar y valorizar las fuentes de informacién utilizadas por la empresa.
- Caracterizar al usuario, utilizando como guia el listado de preguntas
orientativo al cual se agregardn aquellas que sean necesarias.

RESULTADO

- Caracterizacién de grupos de usuarios del producto analizado.

- Identificacién de 5 aspectos prioritarios para cada grupo.

- Descripcién breve del contexto de uso.

- Tabla 1u: Caracterizacion de usuarios. Identificacién de aspectos
prioritarios o destacables.

- Enviar al Equipo de seguimiento luego de la 1° entrevista.

Panel de caracterizacion del usuario

(Luego de la 1° reunidn)

- Hacer un collage que represente las descripciones de los usuarios de
los productos y del contexto.

RESULTADO

- Panel de caracterizacién del usuario.

- Parrafo descriptivo de caracterizacion del usuario, destacando
aspectos prioritarios identificados.

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado USUARIO

FUENTES

Formulario ampliatorio (F2), Fichas Eje: ESTRATEGIA y PRODUCTO; entrevis-
tas; material provisto por la empresa (grupos de enfoque, encuestas de satis-
faccién, registros de reclamos de clientes); observacién durante uso; informes
del drea de ventas; informacion de terceros (proveedores, distribuidores,
representantes); pagina web y otra informacién publica.

RECOMENDACIONES

Si se ha detectado mds de un usuario realizar otro panel.

Para representaciones mds ricas o especificas es necesario trabajar en pro-
fundidad en la caracterizacién de los usuarios. No optar por descripciones
ambiguas o imprecisas sino lo mds descriptivas posible.

Concentrarse en la representacion grdfica de los conceptos.
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@ Caracterizacion

a~

@ Tabla 1u. Identificacion de aspectos prioritarios o destacables ®

GRUPO DE USUARIOS OBSERVACIONES
@ Preguntas orientativas. Para la caracterizacion de los usuarios Breve descripcion, identificando = Contexto de uso Detalles del producto mas
aspectos prioritarios pertinentes
- ¢Cuéntos afos tiene? (Rango de edad)
- ¢Es casado, soltero, separado, vive en pareja, etc.? A: I I
- ¢Tiene hijos? ;De qué edad?
- ¢Viven con é? 2: 2:
- ¢De qué trabaja?
- ¢Cuéles son sus ingresos? 3: 3:
- ¢Cual es su formacion?
- ¢Como es su casa? 4: 4:
- ¢Con quién vive?
- ¢En qué zona vive? 5: 5:
- ¢Quiénes son sus idolos?
- Y sus referentes? B 1- 1
- ¢Podemos describirlo con alguna metafora, analogia, arquetipo?
- ¢Como vive? ) )
- ¢Como pasa el tiempo libre?
- ¢Qué desea?
- ¢Qué cosas valora? ;Qué cosas elige? 3 3
- ¢Cuales son sus intereses?
- ¢Qué consume? ;Qué usa? 4 4
- ¢Qué caracteristicas tienen esos otros consumos? ; Marcas?
Ropa, autos, alimentos, electrodomésticos, electronica...) 5: 5:
n’ 1: 1
CLASE DE CONTEXTO
2 2
- ¢Se utiliza en el hogar, en la oficina, en la calle?
- ¢El'uso es publico o privado? ;Individual o colectivo? ¢En una zona urbanizada o rural? 3 3
- ¢En un hospital, en una escuela o en otro lugar especifico?
- Alusarse, ;en el lugar puede/debe haber una, dos o mas personas? 4 4
- ¢Puede interactuar con otras personas?
5 5

¢ Utilizar los datos vertidos en la Tabla para la construccion del Panel de caracterizacion de usuario.
7 Completar tantas filas como usuarios diferentes se detecten.
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U1

@ Panel de caracterizacion del usuario

A partir de los aspectos prioritarios identificados en la Tabla 1U: “Caracteriza-
cion de usuarios. Identificacion de aspectos prioritarios o destacables”, utilizar
el método del collage para representar graficamente las descripciones de los
usuarios de los productos y del contexto.

Se pueden utilizar materiales de revistas, fotos de Internet, se pueden escri-
bir conceptos, etc.

La representacién grdfica puede ser digital o fisica.

Ejemplo. Esquema orientativo para el panel

IMAGENES DE LOS USUARIOS DETALLES DE PRODUCTO

(Texturas, colores, terminaciones, etc.)
No mostrar el producto total.
Lenguaje de sensaciones y que no
descubran algo especifico.

CONTEXTO DE USO PRODUCTO TERMINADO
Sin mostrar al usuario. Debe ser consistente con los otros
tres cuadrantes.

ESQUEMA DRIENTATIVO FARA EL PAMEL
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U2

Aspectos ergonomicos

Se busca conocer el nivel de congruencia entre las metas propuestas, en par-
ticular las vinculadas con la ergonomia y el contexto de uso, y la real satisfac-
cién de las necesidades que brinda el producto.

Listado con puntos clave

(Previo y durante la 1° reunion)

- Relevar fuentes referidas a ergonomia y usabilidad pertinentes para
el producto y el sector.
- Analizar y organizar la informacién.

RESULTADO

- Tabla 2u: listado con puntos clave desde el punto de vista ergonémico
al analizar el producto.

- Enviar al Equipo de seguimiento luego del 1° encuentro.

- Utilizar durante la 1° entrevista. Verificar o rectificar la informacion.

Secuencia de uso

(Durante la 1° reunion)

- Relevar la secuencia de uso del producto analizado.

- Analizar la interaccién del usuario con el producto. Relevamiento
fotogrdfico y croquis.

- Verificar el cumplimiento de la normativa obligatoria identificada® .

RESULTADOS

- Conclusion del andlisis de la secuencia de uso, y las oportunidades
de mejora u optimizacién detectadas. Utilizar imdgenes, croquis,
diagramas, esquemas.

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado USUARIO.

8 Ver Ficha T2: Priorizacion de normativa.
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Relevamiento de fuentes bibliograficasde ergonomia
y usabilidad

FUENTES:

Lo declarado por la empresa en el Formulario 2, punto 10f: Aspectos pro-
ductivos, normativa y regulaciones.

Normativa: Obligatoria y de aplicacién voluntaria, principalmente aplica-
ble al producto en diagnéstico o similar (Vincular con ficha T2: Priorizacién
de normativa).

Bibliografia de referencia: conceptos de ergonomia, antropometria

y usabilidad

Casos testigos: casos de referencia por su proximidad al producto o contexto
de uso, u otro aspecto que se considere pertinente.
Bases de datos antropométricos y dimensionales.

RESULTADO

Tabla 2u: Ergonomia: aspectos clave relacionados con la normativa y la regulacién.

@ Tabla 2u. Ergonomia: aspectos relacionados con la normativa,

la regulacion y la bibliografia’

NORMATIVA O REGULACION/FUENTE ASPECTOS CLAVE. JUSTIFICACION.
BIBLIOGRAFICA

A.

Denominacion:
Tema:

Obligatoria (si/no)

B.

Denominacion:
Tema:

Obligatoria (si/no)

C.

Denominacion:
Tema:

Obligatoria (si/no)

D.

Denominacion:
Tema:

Obligatoria (si/no)

E.

Denominacion:
Tema:

Obligatoria (si/no)

9

La informacion vertida en esta tabla debe ser espejo de la tabla “Normativa, regulaciones, estdndares”

de la ficha T2: Priorizacion de normativa.
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@ Secuencia de uso

Relevar la secuencia completa de uso del producto analizado.
Experimentacién del uso por parte del consultor.

Incluir las situaciones de guardado, no uso (reposo), uso, mantenimiento
por parte del usuario, reparacién, y todas aquellas consideradas relevantes
por el consultor en virtud del sector y del tipo de producto.

Analizar la funcionalidad del mismo, sus componentes y la interaccién del
producto con el usuario. Utilizar fotografias y croquis.

Realizar un listado de acciones y operaciones requeridas para el uso del
producto.

De ser necesario, dividir el andlisis en las distintas situaciones requeridas
para la utilizacién correcta del producto. Ilustrar con imdgenes, graficos,
esquemas.

Utilice 1a Tabla 3u: “Andlisis de secuencia de uso” para volcar la
informacioén.

La columna “Situacién” puede ampliarse, segin las caracteristicas del
producto analizado.

En “Secuencia de uso”, indicar de manera cronoldgica los pasos necesarios
para realizar la accién.

La “identificacién de pasos criticos” permitird hacer recomendaciones de
mejora u optimizacién, en aquellos casos en que se detecten resoluciones
deficientes o complicaciones innecesarias.

Los comentarios acerca de la experiencia del usuario (valoracion,
apreciaciones del uso) permiten identificar pasos o secuencias complejos

o confusos.

A partir de ésta realizar un diagrama de flujo de la secuencia de uso
principal y 1a/s secundaria/s en caso de que resulten importantes para la
comprension de la secuencia de uso y la identificacién de situaciones a
mejorar.

FUENTES
Entrevistas, observacién durante uso, experimentacién del uso, manual
de uso.

RESULTADOS

Parrafo descriptivo indicando la conclusién del andlisis de la secuencia
de uso, y las oportunidades de mejora u optimizacién detectadas.
Utilizar imdgenes, croquis, diagramas, esquemas.

Tabla 3u: “Analisis de secuencia de uso”.
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@ Preguntas orientativas. Profundizacion del conocimiento
sobre las condiciones fisicas del contexto de uso del producto

DIMENSIONES DEL ESPACIO FiSICO

- ¢Cuél son las dimensiones del espacio fisico en el cual se utiliza el producto?

- ¢Existen barreras o limitaciones fisicas o intangibles para el uso?

- ¢El usuario posee una ubicacion especifica durante el uso con respecto a la ubicacion
del producto en el espacio?

a~

de pasos criticos

@ Tabla 3u. Analisis de secuencia de uso. Incluir graficos ilustrativos

CONDICIONES AMBIENTALES
Temperatura y humedad

- ¢Hay oscilaciones de temperatura y/o humedad durante el uso del producto? ¢Durante
los dias, meses, afios?

Suelo y aire

- ¢Sobre qué tipo de terreno y/o superficies de apoyo se encuentra el producto durante su
uso? ;Existen movimientos o vibraciones?

- ¢Existe en el ambiente polvo, humo, niebla o cualquier tipo de sustancia que interfiera
en el uso del producto?

Interferencias sonoras
- ¢Existen interferencias sonoras (ruidos) que no permitan la utilizacion (total o parcial)
del producto?

Visibilidad y condiciones de iluminacién
- ¢El producto se encuentra facilmente visible en el ambiente de uso?
- ¢Se encuentra correctamente iluminado el ambiente en el cudl se utiliza el producto?
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. Identificacion de pasos criticos y
aspectos mejorables.
. Justificacion.

SITUACION ANALIZADA: (Completar una ficha por cada situacién analizada:
Uso, guardado, reposo, mantenimiento, reparacion, etc...)
Secuencia © . Usuarios (Cantidad, Actividad
de uso' S5  realizada).
c £ B
S = . Elementos requeridos para
S
2 o eluso .
& £ | . Comentarios, valoraciones.
e =
1:
2:
3:
4:
N:
Descripcion del contexto de uso
Recomendaciones de mejora u optimizacién

10 Describir brevemente la accién realizada.
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U3

Necesidades de los usuarios

Conocer necesidades y deseos de los actuales y futuros usuarios del producto
elegido, para obtener informacién especifica que permita definir requisitos
respecto al uso del producto, en particular lo concerniente a la ergonomia, y
proponer mejores respuestas.

Analizando y clasificando estas necesidades se podrd responder mediante el
disefio-redisefio a la satisfaccién de necesidades concretas, de usuarios concre-
tos. Cuanto mds ahondemos en este punto, mds efectivos serdn los productos.

|dentificacion de necesidades
(Durante las 1° reuniones)

- Recabar informacién cualitativa acerca de necesidades y deseos de los
actuales y futuros usuarios del producto elegido, apelando a diferentes
fuentes.

- Analizar y valorizar las fuentes de informacién utilizadas por la empresa.

- Identificar las respuestas dadas por el producto para satisfacer dichas
necesidades.

RESULTADO

- Identificacion de necesidades de los usuarios, que se comunicard mediante
una descripcién breve.

- Enviar al Equipo de seguimiento luego de la 1° entrevista.
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@ Caracterizacion

@ Teoria. Necesidades de los usuarios relacionadas
con el producto analizado

Conocer necesidades y deseos de los actuales y futuros usuarios del producto
elegido, para obtener informacion especifica acerca de:

- larelacién de uso establecida entre el usuario y el producto, que permita
comprender requisitos, condicionantes y cuantificantes respecto al uso
del producto;

- necesidades reales, sean estas latentes, emergentes y consolidadas que
permitan proponer mejores respuestas.

- de la diversidad de usuarios y variabilidad de experiencias para
comprender las necesidades ergondémicas de los usuarios.

Se busca obtener un listado de necesidades diversas segin los aspectos de
salud, bienestar, seguridad, ergonomia, usabilidad, econémicos, sociales y de
autorrealizacién. Estos aspectos estdn vinculados y puede ser que una necesi-
dad responda a mds de uno de estos aspectos.

Se recomienda utilizar el listado de preguntas orientativo, no debiendo ser
contestadas puntualmente, sino seleccionando las mds pertinentes y agre-
gando aquellas que considere necesarias para una identificacion de las nece-
sidades de los usuarios lo mds enfocada posible.

La informacién recabada serd analizada en conjunto posteriormente y podrd
ser complementada con normativa obligatoria o vinculada, referida a la ergo-
nomia y usabilidad del producto.

FUENTES

Entrevistas; fuentes provistas por la empresa (Grupos de enfoque, Encuestas
de satisfaccién, Registros de reclamos de clientes); observacién durante uso;
informes del drea de ventas; informacién de terceros (proveedores, distribui-
dores, representantes); bases de datos antropométricos; normativa obligato-
ria y voluntaria; fichas U1y U2.

RECOMENDACIONES

¢{Como se relacionan estos aspectos con los productos?

En una escala de complejidad podriamos mencionar que en el caso de un cal-
zado deberd adecuarse los talles a las dimensiones antropométricas de cada
pie de un grupo de usuarios, en la manipulacién de un taladro (dimensiones
del mango) necesitard contemplarse las dimensiones y capacidades motrices
de una amplia variedad de usuarios identificados como destinatarios.

En cambio, la utilizacién de un ascensor contemplard la variabilidad de altura
de los usuarios, capacidades motrices de los mismos y capacidades perceptivas
(visién y audicién) para la comprension del panel de comandos, y todos estos
aspectos serdn de mayor complejidad.
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S

Normativa obligatoria, voluntaria y bibliografia de referencia

Contrastar los aspectos contemplados con la normativa obligatoria existente
o material de referencia sobre la ergonomia requerida en el producto a diag-
nosticar, nos permitird acercar las necesidades de los usuarios a las solucio-
nes que nos brinde el producto.

Orientacién para la identificacién de necesidades de los usuarios relaciona-
das con el producto analizado.

ERGONOMIA Y USABILIDAD

La identificacién de la escala del producto y la relacién del usuario con éste a
partir de las interfaces (Ver Ficha: Andlisis de producto) nos permitird en-
focarnos en identificar aquellas necesidades prioritarias (ergondémicas y de
usabilidad) a satisfacer.

Diversidad de dimensiones antropométricas

Se debe contemplar la diversidad que existe en las dimensiones de las personas.
Segun el producto, su secuencia de uso y la escala del mismo (ver datos rele-
vados al analizar “Secuencia de Uso” y “Descripcién del producto”), ciertas
dimensiones resultan mds importantes o prioritarias para el uso del producto.

Variabilidad de capacidades y experiencias. Disefio Universal

Ademads de la diversidad en las dimensiones antropométricas las personas
presentan capacidades fisicas diferentes (movilidad, motricidad, fuerza muscu-
lar), limitaciones perceptivas o sensoriales (visién y audicién) y condiciones de
discapacidad que se deben tener en cuenta para el disefio de los productos.

A estos aspectos podemos sumar la capacidad para aprender y los conocimien-
tos previos (experiencia) que determinardn la facilidad de aprendizaje y uso de
los productos (usabilidad).

SALUD, BIENESTAR Y SEGURIDAD

La conservacién de la salud y la proteccién del usuario en los momentos en
que se esté o no utilizando el producto, se encuentra dentro de los aspectos
bdsicos que no deben dejar de tenerse en cuenta. Se debe evitar el dafio a la
persona usuaria, no usuaria y el contexto de uso (entre ellos el medio am-
biente). La idea de “prevencién” es la que prevalecerd ante estos aspectos.

AUTOESTIMA Y AUTORREALIZACION

Ademads de las necesidades bdsicas antes mencionadas, existen necesidades
que brindan satisfaccién y motivacién para la autorrealizacién y superacion
personal. Estas pueden estar asociada a productos como vehiculos, productos
tecnolégicos, productos de ocio, etc.
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@ Preguntas orientativas. Para la identificacion de necesidades de los
usuarios relacionadas con el producto analizado

a~

MOTIVACION PRIMARIA

- ¢Qué necesita? ;Debe realizar una tarea o tiene un a necesidad material?
- ¢De qué manera? ;Necesita precision?

- ¢En qué tiempo debe hacerlo? ;Necesita volver a hacerlo o repetirlo periédicamente?
- ¢Debe realizar mas de una tarea? ;Existen actividades complementarias a la principal? -

¢{Puede hacerlo sélo o necesita que lo asistan?

SALUD, BIENESTAR Y SEGURIDAD

- ¢La utilizacion del producto puede dafar al usuario o a otra persona que se encuentre cerca?
- ¢Durante el uso del producto se genera algtin desecho o subproducto que pueda dafiar
al usuario o a terceros o al medio ambiente?

- ¢Qué recaudos debo tomar para no lesionarme, dafiar a otros o afectar al medioambiente?
- ¢Se debe adecuar el espacio donde utilice el producto?

ERGONOMIA Y USABILIDAD

- Diversidad de dimensiones antropométricas ; Cuéles son las dimensiones corporales
que necesito conocer del usuario para el disefio del producto?

- ¢Es importante conocer su altura u otras dimensiones?
- ¢Dalo mismo que el producto lo use un hombre o una mujer? ;Un nifio o un adulto?

- ¢Tienen las mismas capacidades fisicas que les permitan la utilizacion satisfactoria
del producto?

- ¢El usuario necesita realizar movimientos y/o esfuerzos para la manipulacion
o utilizacién del producto?

VARIABILIDAD DE CAPACIDADES Y EXPERIENCIAS. DISENO UNIVERSAL.

- Si el usuario habitual del producto tuviera alguna limitacién de vision o auditiva, ésta

¢se le dificultaria o impediria la utilizacion del producto?
- ¢Podria tener dificultades para leer, ver o interpretar ciertas imagenes o signos?
- ¢Podria identificar de manera clara los diversos sonidos que pueda emitir el producto?

- ¢Limitaciones motrices o de fuerza condicionan el uso?
- ¢Todos los usuarios contemplados estan realmente satisfaciendo las necesidades

previstas mediante la utilizacion del producto?

USABILIDAD
- ¢Es facil como usuario comprender el funcionamiento del producto?

- ¢Su uso es intuitivo, es facil aprender a usarlo?
- ¢Requiere el usuario alguna capacitacion previa?

- ¢Es facil utilizarlo una vez aprendido su funcionamiento?
- ¢Como necesita el usuario cumplir el objetivo por el cual utiliza el producto?

- ¢En cuénto tiempo?

- ¢Se sentira satisfecho con el resultado?

ECONOMICAS

- ¢Cuanto desea pagar el usuario por un producto como este?
- ¢Cuanto puede pagar por el producto?

- ¢Qué costos puede afrontar durante el uso del producto?
- ¢Qué costos de mantenimiento/insumos del mismo deberia afrontar?

" El consultor podrd ampliar o modificar en funcion del producto analizado y su propia experiencia.
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SOCIALES

- ¢Se utiliza para vincularse con otras personas u otros usuarios?
- ¢Necesitara comunicarse con otros durante el uso del producto?
- ¢Necesitara interactuar durante el uso con otros usuarios?

AUTOESTIMA Y AUTORREALIZACION
- ¢Cual de las anteriores excede la satisfaccion de necesidades basicas?
- ¢Cudles se vinculan con motivos de autoestima y autorrealizacién?

@ Tabla 4u. Identificacion de necesidades de los usuarios relacionadas
con el producto analizado

NECESIDADES DETECTADAS

Motivacion primaria

Salud, bienestar y seguridad

Ergonomia y usabilidad

Variabilidad de capacidades y experien-
cias. Disefio universal.

Usabilidad

Econdmicas

Sociales

Autoestima y autorrealizacion
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U4g

Calidad percibida

Evaluar cémo perciben los clientes al producto para determinar la brecha
entre las expectativas del cliente y su percepcioén sobre las prestaciones del
producto y el servicio recibido>.

Jerarquizacion de necesidades
(Luego de las reuniones)

- Valorizar las respuestas obtenidas en el punto U1: Caracterizacién de
los usuarios, U2: Sintesis de aspectos ergondémicos y U3: Necesidades
de los usuarios.

- De ser necesario hacer mds indagaciones.

- Jerarquizacion de necesidades segtin los modelos presentados,
identificando aquellas necesidades insatisfechas o no contempladas
por el producto. De las necesidades insatisfechas se desprenderdn las
propuestas de oportunidad de mejora.

- Estudiar qué necesidades considera que no fueron contempladas

y por qué.

RESULTADO
- Parrafo de analisis integrador de la informacién contenida en la Tabla 6u:
Jerarquia de necesidades insatisfechas.

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado USUARIOS

FUENTES

Material provisto por la empresa, en base a lo expresado en el Formulario 2,
puntos “Oferta de productos. Producto ampliado” y “Cartera de Clientes. Fuen-
tes de informacién utilizadas”. Andlisis de necesidades de los usuarios.
Informacién provista por la empresa en base a: entrevistas; grupos de enfo-
que; encuestas; registro de reclamos del cliente. Observacién durante el uso.
Informacién de terceros (proveedores, distribuidores, representantes).
Informes del drea de ventas. Pdginas web. Folleteria. Informacién obtenida de
los productos de la competencia.

Solicitar a la empresa que tenga disponible para las reuniones aquellos ele-
mentos, o evidencia concreta de su existencia, indicados en el F2.

La tabla tiene por objeto facilitar la recopilacién y organizacién de la infor-
macién brindada por la empresa.

Permite obtener datos concretos sobre la percepcién de calidad del producto
por parte de los clientes/usuarios definidos previamente. La informaci6n vol-
cada en los casilleros debe ser lo mds descriptiva posible, a modo de facilitar el
andlisis y la realizacién de acciones consecuentes a la mejora.

2 La calidad percibida es el juicio del consumidor sobre la excelencia de un producto en su conjunto (producto ampliado). Es
una forma de actitud semejante, a satisfaccion, y resulta de la comparacion entre expectativas y percepciones. Parasuraman,
Zeithaml y Berry, 1985.
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@ Jerarquizacion de necesidades

a~

@ Tabla 6u. Priorizacion de necesidades insatisfechas

@ NECESIDADES INSATISFECHAS. ASPECTOS QUE EL PRODUCTO DEBERIA CONTEMPLAR.
Teoria. Jerarquizacion de necesidades insatisfechas

Aspectos que el producto deberia contemplar

INDISPENSABLES ESPERABLES SUPERADORAS
1° 1° 1°

Las empresas pueden emplear distintas técnicas y prdcticas combinadas
adecuadamente, para conocer el grado de satisfaccién de expectativas de sus
clientes: formularios de quejas y reclamos, buzones de sugerencias, encuestas 2° 2° 2
de satisfaccién, etc.

Estos datos determinan cudles son las dimensiones o los criterios mds impor-
tantes para el usuario, lo que permite centrar en esas dreas los esfuerzos para
mejorar la calidad del producto.

3° 3° 3°

Se utilizan tres categorias para definir los requisitos de calidad percibida por
los clientes y usuarios de los productos y servicios de la empresa:

1) Requisitos de calidad basica. (Indispensables)
Implicitos. Generan reclamos en caso de incumplimiento. Aun cuando sean
cumplidos no aportan satisfaccién especial al cliente.

40 40 40

2) Requisitos de calidad mejorable, de desempefio. (Esperables)

Cuanto mds se cumplen, tanto mads satisfecho estard el cliente.
. ., . . ., . o o o

Tienen un efecto positivo sobre la satisfaccién del cliente. 5 > >

3) Requisitos de sobrecalidad, de deleite. (Superadores)

No expresados, no son esperados por el cliente, sin embargo generan mucha sa-
tisfaccién si se presentan y con el tiempo pasan a ser requisitos de desempefio.
La falta de estas caracteristicas no conduce a una insatisfaccién del cliente, Recomendaciones. Justificacion.
pero cuando existen aumentan su valoracién del producto.

Considerando que los productos no suelen estar aislados en el mercado una

practica recomendable es conocer y analizar los productos de la competencia
con prestaciones similares, ya que la comparacién entre éstos es una herra-
mienta directa que utilizan los consumidores, para ejercer un juicio de valor
sobre la calidad percibida de los productos.

Es importante recordar que, dependiendo del tipo de producto a analizar,
la valoracién de los requisitos a considerar en las tres categorias propuestas
podrdn variar y podrdn surgir nuevos aspectos.
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Ejemplo. Modelo de satisfaccion del cliente de Kano

=

SATISFACCION 1
+

P PRODUCTO
O—
_® Requisitos

ici mejorables
o sob isitos il P1 Oferta de producto 91
CUMPLIMIENTO Relevamle.nto y analisis de la oferta de productos
DEL REQUISITO Linea de tiempo
’ Mapa de productos
/Reqm;} P2 Anélisis de producto 99

basicos Descripcion general del producto

Interacciones criticas usuario-producto.

C Calidad de los mensajes

Indiferente

y — P3 Producto ampliado 107
Producto basico, tangible y ampliado
Construccion de imagen

Uso y funcionalidad del envase/embalaje
Desempefio del envase primario

P4 Informacion al usuario 115
Identificacion de canales utilizados

Andlisis de la informacion brindada
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P1

Oferta de productos

Analizar la conformacién de la oferta de productos, identificar oportunidades
y vacancias en funcién de los pardmetros del sector y validar los criterios orga-
nizativos utilizados.

Problemas y oportunidades
(Antes y durante la 1° reunién)

- Relevamiento de la oferta total de productos.

- Analizar el modo en que se organiza la oferta de productos de la empresa.
Enviar al equipo de seguimiento antes del primer encuentro.

- Ratificar o rectificar la eleccién de producto de la empresa para focalizar
el diagnéstico.

- Identificar oportunidades y vacancias en funcién de los pardmetros
del sector.

RESULTADO

- Esquema descriptivo de la estructura

- Parrafo descriptivo de los problemas y oportunidades detectados. Ilustrar.
- Ratificacién o rectificacion de la eleccién del producto.

- Enviar a equipo de seguimiento al finalizar la 1° entrevista.

Linea de tiempo ilustrada
(Luego de la 1° reunion)

- Graficar la evolucién del producto, tanto dentro de la empresa como de la
competencia.
- Identificar el grado de actualizacién del producto analizado.

RESULTADO
- Linea de tiempo ilustrada.
- Parrafo descriptivo de los problemas y oportunidades detectados. Ilustrar.

» Integrar con el punto 1 e incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado PRODUCTO.

Mapa de productos

(Luego de la 1° reunion)

- Relevar los productos existentes en el mercado.

- Construccién y visualizacién del Mapa de productos.

- Puesta a consideracién de la empresa del mapa. Utilizar como herramienta
disparadora durante la entrevista.

RESULTADO
- Mapa de Productos competidores.
- Parrafo descriptivo de las oportunidades detectadas.

» Incluir en el INFORME DIAGNGSTICO, apartado PRODUCTO.
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@ Problemas y oportunidades

- Relevar la ficha de inscripcion y los materiales disponibles (pag. Web si la
hubiere) y completar la informacién. Marcar la falta de datos para poder
indagar en la entrevista de modo de completar la planilla.

- Identificar oportunidades y vacancias en funcién de los pardmetros del
sector.

FUENTES

Material provisto por la empresa; entrevistas; web u otro material publico.

- Principales productos de la empresa: validar los criterios utilizados por la
empresa para identificar a sus productos “principales”. Utilizar esta infor-
macion para confirmar o rectificar la eleccién del producto a analizar
durante el diagnostico.

@ Tabla 1p. Relevamiento de la oferta de productos

S

@ Tabla 3p. Evolucién de las ventas por linea de productos

PRODUCTO / LINEA / FAMILIA | EVOLUCION* OTRO (EXPLICAR)
1.

2
3
4.
5

PRINCIPALES PRODUCTOS | JUSTIFICACION DE LA EMPRESA | OPINION DEL CONSULTOR
1.

2
3
4,
5

@ Tabla 2p. Clasificacion de productos de acuerdo a la facturacion
Y p
que representan

- Representar graficamente.
- Utilizar los datos suministrados por la empresa en el formulario F2.

PRODUCTO /LINEA/  VOLUMEN DE % SOBRE ELTO- PRECIO POR | % DE LA
FAMILIA VENTAS (N° DE TAL DEVENTAS  UNIDAD FACTURA-
UNIDADES) CION
1.
2.
3.
4,
5.
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*Crecimiento | Madurez | Declinacién

Ejemplo. Oferta de productos

- Analizar la oferta de productos de la empresa, tomando en consideracion cémo se los organiza.

- Compararlo con los principales competidores, los lideres locales e internacionales.

- Identificar oportunidades y vacancias en funcion de los parametros del sector.

- Ratificar o rectificar la eleccion inicial de la empresa en cuanto al producto seleccionado para
focalizar el diagnostico.

ESTRUCTURA
- Describir la estructura de la oferta de productos, tomando en cuenta la amplitud, la profundidad y
la consistencia. Utilizar un esquema similar al presentado a continuacion.

+ Nombre de la empresa
(Marca)
I
.
<Df [ 1
a | Linea 1 | | Linea 2 | | Linea 3 | | Linea 1 | | Linea 2 |
=
E | Tipo A || Tipo B | | Tipo A |
2
&
A4
& )
N L4
AMPLITUD
CONCEPTOS

- AMPLITUD: niimero de lineas de productos diferentes que se encuentran dentro de la empresa.
- PROFUNDIDAD: niimero de articulos en cada una de las lineas.
- CONSISTENCIA: grado de relacion entre las lineas de productos y los canales de distribucion utilizados.

- ¢Cuales son los rasgos distintivos de las familias? Ejemplifique.
(color/forma/uso/material/configuracion/terminacion superficial, etc.)

- ¢La organizacion en familias de productos y/o lineas se evidencia también desde la grafica?

% Fyente: Lecuona, Manuel. “La auditoria de disefio”. Curso Gestion de Disefio. Fundacion EOI, D.Di, Instituto de Disefio
y Fabricacién. Madrid, Espafia. 2007
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P1

@ Linea de tiempo ilustrada

- Graficar la evolucién del producto en el correr de los afios, tanto dentro de
la empresa (sucesivos disefios y redisefos), como de los lanzamientos de la
competencia.

- Identificar el grado de actualizacién (tipolégica, tecnolégica, dimensional,
material, etc.) del producto analizado.

RESULTADO
- Gréfico de “Linea de tiempo” para el producto analizado.
- PARRAFO DESCRIPTIVO de los problemas y oportunidades detectados.

RECOMENDACIONES

DIACRONIA-SINCRONIA™

El método diacrénico explica los fenémenos compardndolos con otros que se
han presentado anteriormente. En este método se perciben los fenémenos en
un proceso dindmico.

El método sincrénico explica los fendmenos a través de sus relaciones con
otros fendmenos contemporaneos.

Ejemplo. Modelo de satisfaccion del cliente de Kano

DIACRONIA - SINCRONIA

EJE DE SIMULTANEIDAD

. ANALISIS
EJE DE LA SUCESION _ DIACRONICO
" Historico
) Filme
ANALISIS
<+ SINCRONICO
Descriptivo
Fotograma

5 http://www.scribd.com/doc/16424117/20Analisis-diacronico-y-sincronicoLinea-de-Tiempolmageboard
[Fecha de consulta: 22-09-10]
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P1

Estudio de caso: LEGO
Brick 50th Anniversary
Timeline

Sincrénico

Cimaras digitalos

=, Fupechdieons MP3
L% s S e Walo tabia
s 008 LEGO + DIGTAL BLUE _|

LEGO phane
Kit MINDSTORM LEGO + ALCATEL
Cona did Sur “Hobol Land”
1000 rehoin deméstican
distribuidn antre aus
ciudachdaros en 2000 —

ol £ bk,
s stukand b gl
sy s ket
Jrnaary 18 1958 ESEpm,
thecrginal patant s flod
1958 Tha st LEG

i syt e et et
ratDe .5 voitsis ntrodkuced,
1565

LEGO Fquees.

e bom, bt ey ane
st made of bricks.

1545
it rniatied Gy s
Derenarkard i kb Himok,

Horway: henever ook
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theSeniet Lrion e o,k
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1934 Wlstars.
Campany reamesitsel{ 1o LEGD,
rom Cirish L Goet” 1ireans 1955 |
“play el i Lafin, LEGD means. u&;iﬁouao;uﬁ\?‘un;:; |
ou 7 Syt of Pl it 28t
andeghtvehices. The first ancestor e ek
of the modem LEGD s e =
ki e e gt
i Lo play it ks, .
LEGO simts cpesatios
nthelSandseling

products disectly,

LINEA DE EVOLUCION DEL PROD

Honda Odyssey

Honda Pilot FL 400 Polaris Ranger

1979 1981

|

1982

1983 1984 1985 1990 2009 2010

- Polaris Ranger
Honda Odyssey

Honda Odyssey

Balttor: Arenero Monoplaza y Buggy Biplaza
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@ Mapa de productos

1. Buscar los productos existentes en el mercado, incluyendo los propios.
Enfocarse en caracteristicas que me permitan hacer una comparacion: tipo
de producto, funcién, dmbito y caracteristicas de uso, etc.

Archivar una imagen los mds clara posible, la cual se utilizard para el arma-
do del mapa.

2. Establecer los ejes de analisis mas pertinentes

Por ejemplo: el precio, como se fabricaron, los materiales, el oficio, dénde se
venden, la funcién, etc.

Armar tablas de anadlisis para cada producto. En funcién de la informacién
generada, elegir los dos mds pertinentes y utilizarlos para construir la repre-
sentacion grafica.

3. Construir y visualizar el mapa de producto
Se ubican los productos en funcién de los ejes seleccionados, para poder obser-
var: vacios o huecos (oportunidades) y la superposicién de casos (saturacion).

4. Analizar el mapa de producto
Por ejemplo: visualizar la posicioén en la cual me encuentro, para poder definir

hacia dénde quiero dirigirme. Es decir, «dénde estoy» y «<adénde quiero llegar.

FUENTES
Informacién suministrada por la empresa en el F1 y F2, entrevistas, material
adicional aportado por la empresa, pigina web y otras fuentes publicas.

RECOMENDACIONES
Ademds del Mapa en si mismo y de las agrupaciones marcadas con circulos
en distintos colores, es necesario acompanarlo de un informe escrito con el
andlisis de los datos y dreas vacantes y las oportunidades detectadas.
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@ Tabla 4p. Analisis de productos

ANALISIS DE PRODUCTOS:
Fecha:

Nombre del producto:
Fabricante:

Breve descripcion:
EJES DE ANALISIS ASPECTOS DESTACADOS
Estrategia Compet.
Usuarios

Tecnologia

Materiales
Produccién

Mercado
Responsabilidad
Innovacion
Sustentabilidad
Otros:

Imagen

Ejemplo. Mapas de productos competidores

Sillas. Ejes de analisis y comparacion: Ventaja competitiva (costo vs. diferenciacion) y porcion de merca-

do a la cual se dirige.

o,

AMPLIO

MERCADO

REDUCIDO

VENTAJA COMPETITIVA

K
COsTO DIFERENCIACION
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Ejemplo. Mapas de Productos competidores

Muiiecos infantiles. Ejes de analisis y comparacion: Tipo de material (duros vs. blandos)
y grado de innovacion.

“*ﬁ

mate riales duros

materiales blandos

i
/ :‘{{“

convencional innovador

a~
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P2

Analisis de producto

Analizar el producto dimensional, morfolégica y funcionalmente, generando
informacién que permita profundizar el andlisis en aspectos ergonémicos y
de interrelacién con los usuarios, a la vez que permita iniciar el andlisis de los
aspectos ambientales afectados en general por el ciclo de vida del producto.

Descripcion general
(Durante y luego de la 1° reunién)

- Ratificacién o rectificacién de la eleccién del producto.

- Relevamiento fotogrdfico y croquis.

- Toma de dimensiones generales y particulares (nivel de profundizacién
de las mismas segtin el tipo de producto)

- Descripciéon morfolégica general (forma, color, texturas, terminaciones
superficiales, etc.)

Interacciones criticas usuario-producto
(Durante y luego de la 1° reunién)

- Andlisis de las funciones brindadas por el producto (vincular con
ficha U2: Andlisis de secuencia de uso) y de las interacciones criticas
usuario-producto (Tabla 6p).

- Evaluacién de la calidad de mensajes brindados al usuario por el
producto.

RESULTADO

- Descripcion general del producto (Ficha 5p).

- Enviar al Equipo de seguimiento luego de la 1° entrevista.

- Parrafo integrador describiendo los problemas y oportunidades
detectadas. Ilustrar.

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, en el apartado PRODUCTO.

99



@ Descripcion general

@ Teoria.

Dimensiones

- Obtener las dimensiones mds relevantes de los planos productivos
de referencia.

- Constatar dichas dimensiones en el producto mismo.

- Graficar. Incluir en el informe.

EJEMPLO:

=

100 mm

127 mm

- BB mm--

=+ 260mm -

Escala del producto

- Identificar a partir de las descripciones y los grdficos correspondientes,
la escala dimensional que mejor describe la relacién usuario-producto.

Para comprender como interactia el usuario con el producto, deberiamos
identificar la escala dimensional del producto.

1. Escala manual (asibles): aquellos productos en los cudles la relacién
usuario-producto se establece mediante la manipulacién del mismo.

2. Escala corporal: productos que cubren, recorren o se utilizan en una o
varias partes del cuerpo. Ejemplo: indumentaria, calzado, accesorios — mo-
chilas, relojes, colgantes, etc.-, cascos, etc.

También son aquellos productos que brindan soporte o sujetan al cuerpo -
sillas, asientos, camas, etc.

Productos de transporte como bicicletas y motocicletas.

3. Escala supracorporal: productos con los cudles se superan un tamafio mani-
pulable o asible como ser maquinaria o una fotocopiadora.
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A

4. Escala espacial: estos productos responden a una escala superior a la corpo-
ral y permiten que se ingrese en ellos y se interacttie desde el interior. A esta
categoria responden los vehiculos, maquinaria agricola, ascensores, etc.

Funcionalidad

- Distinguir los distintos componentes del producto (vincular con ficha T3:
Deteccién de oportunidades de mejora).

- Listar las funciones, operaciones, movimientos que posee el producto.

- Asociar los componentes o conjuntos de componentes a las funciones
u operaciones del producto.

- Analizar resoluciones formales y funcionales adoptadas.

- Identificar aspectos criticos o prioritarios, para profundizar en el andlisis
ergonémico (usabilidad—nivel o facilidad de aprendizaje).

Caracteristicas de color, texturas, terminaciones superficiales, ruido

- (Responden los colores a estereotipos del producto, de la funcién o del
contexto en el cudl se utiliza?

- {Se asocian los colores segtin la peligrosidad de ciertas partes o componentes?

- {Coémo se utilizan los colores segtin las partes y/o componentes de los pro-
ductos y su funcién o manera de operaciéon?

- (Hay un uso intencionado de las texturas? {(Presenta texturas en zonas
que requieren de mejor sujecioén o control de cierto componente o drea del
producto? éSe utilizan las texturas para asociar o desasociar distintos com-
ponentes del producto?

- {(Las terminaciones superficiales o las zonas de diferenciacién de los com-
ponentes permiten identificar mds claramente su uso?

Esencialidad

Identificacién de elementos esenciales y de aquellos que no son imprescindi-
bles para que el producto cumpla con los objetivos planteados.

Valor social

Aspectos identificados a priori en el producto que buscan cumplir o suplir
necesidades que agreguen valor social.
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@ Tabla 5p. Descripcion general del producto

DESCRIPCION GENERAL DEL PRODUCTO"

NOMBRE COMERCIAL DEL PRODUCTO:
DENOMINACION HABITUAL:
UTILIDAD DECLARADA:

EQUIPO DE DISENO Y DESARROLLO:

Nombre Cargo / funcién

PRECIO:
DIMENSIONES GENERALES (incluir vistas acotadas):

ESCALA DEL PRODUCTO

Escala Breve descripcion
Manual

Corporal

Supracorporal

Espacial

PESO:

FUNCIONALIDAD.

¢Es un producto activo?
¢Consume energia para funcionar? ;Qué tipo de energia?
¢El producto consume agua al funcionar?

Area

llustracion

3 Fuente principal: Munari, B. {C6mo nacen los objetos? Apuntes para una metodologia proyectual. Ed. Gustavo Gilli.

Barcelona, 1983
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@ Tabla 5p. Descripcion general del producto

¢Es un producto moévil o es transportado cuando esta en uso?

PERCEPCION ESTETICA

Breve descripcion llustracién

SEGURIDAD. TOXICIDAD.

CONSUMIBLES. MANTENIMIENTO REQUERIDO.
{Requiere consumibles para operar (g]. baterias, quimicos, tintas, papel, etc.)?

DURACION. VIDA UTIL PROYECTADA.
¢Es un producto de vida corta o es un consumible o un no-durable o un use-y-tire?

ESENCIALIDAD

VALOR SOCIAL

PRECEDENTES RELEVANTES (Propios o de terceros)

Breve descripcion llustracion

ENVIAR AL EQUIPO DE SEGUIMIENTO LUEGO DE LA PRIMERA ENTREVISTA

CARACTERISTICAS DE COLOR, TEXTURAS, TERMINACIONES SUPERFICIALES, RUIDO
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@ Interacciones criticas usuario-producto

a~

@ Teoria.

@ Tabla 6p. Interacciones criticas usuario-producto y calidad de las mismas

- Identificacién de las interacciones criticas que debe establecer el usuario

con el producto para su utilizacién (Tabla 6p: Interacciones criticas
usuario-producto).

- Andlisis la calidad de los mensajes (sefiales, alarmas, informacién critica)
brindados al usuario.

Mds alld de la escala dimensional del producto, cuando el usuario interacttia
con cualquier objeto o producto, esta relacién puede estar focalizada en deter-

minadas zonas o componentes. Algunos productos presentan distintos nexos,

vinculos o interfaces con los cuales el usuario puede interactuar, los cuales
pueden ser clasificados en:

Morfologicos: 1a forma, el color, las texturas, las terminaciones superficiales,
luces, sonidos, aromas, asi como los mecanismos o movimientos de acciona-

miento manual que posee el producto.

Informativos: 1a grifica del producto, los iconos y los simbolos que se encuen-
tran en el producto son un medio para la comprensién de uso del producto.

Interactivos: las acciones a través de los botones, los comandos tdctiles o

verbales, o los mecanismos que accionemos en el producto y generen una
reaccién, las que pueden manifestarse a través de texto, sonidos, imdgenes,

informacion, etc.

NEXOS, DENOMI- NO ADE-

VINCULO, NACION Y CUADA /

INTERFAZ DESCRIPCION = MEJORA-
BLE

Morfolégicos

Informativos

Interactivos

CALIDAD
ADE- OPTIMA PROBLEMA
CUADA/ /MUY DETECTADO.
SATISFAC- | SATISFAC-  AUSENTE JUSTIFICACION
TORIA TORIA

Diagndstico de disefio para el desarrollo de productos. Guia Metodoldgica
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P3

Producto ampliado

Analizar los diferentes niveles de complejidad que involucran al producto, en
sus dimensiones bdsicas, tangibles y ampliadas. El objetivo buscado es identi-
ficar atributos existentes y aspectos afiadidos, y relevar servicios relacionados
al producto.

Niveles de producto
(Durante la 1° y 2° reunién)

- Identificar y analizar atributos existentes.
- Andlisis del envase primario, secundario y/o terciario

RESULTADO

- Tabla 7p: “Producto bdsico, tangible y ampliado” y Tabla 8p:
“Construccién de imagen”.

- Parrafo descriptivo de los problemas y oportunidades detectados.

» Integrar con el punto 2 para incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado
PRODUCTO.

Envases y embalajes
(Durante y luego de la 1° reunién)

- Analizar en profundidad los aspectos ligados al uso, funcionalidad e ima-
gen del envase. (Tablas 9p y 10p).

- Determinar el nivel de incidencia relativa del disefio en cada uno de ellos.

- Comparar el desempeiio con el o los productos competidores.

RESULTADO

- Parrafo valorizando el desempertio del envase primario (packaging)
comparado con sus competidores.

- Parrafo integrador describiendo aspectos con necesidad de mejora u
oportunidades detectadas.

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, en el apartado PRODUCTO.
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@ Niveles de producto

- Identificar atributos existentes y aspectos afladidos. Relevar servicios
relacionados al producto

- Ratificar o rectificar la eleccién inicial de la empresa en cuanto al producto
seleccionado para focalizar el diagnéstico.

- Relevar la ficha de inscripcién y los materiales disponibles (pdg. Web si
la hubiere) y completar la informacion.

FUENTES
Material provisto por la empresa; fichas de andlisis eje: PRODUCTO; entrevis-
tas; web.

@ Teoria. Modelo de referencia: Producto ampliado

PRODUCTO AMPLIADO

ASPECTOS ANADIDOS

gt PRODUCTOTANGIBLE  poric,,
. post-venta
4 ASPECTOrsiFgBMALES i

4 p .

/' PRODUCTO |
mara | BASICO | envase
| NECESIDAD A CUBRIR /

entrega s financiacion

calidad disefio

informacion adicional

@ Preguntas orientativas. Para la identificacion de los aspectos

que construyen el “producto ampliado”

¢La empresa proporciona informacién sobre si misma, sus productos y servicios tanto a sus
clientes como al mercado en general?

¢De qué forma (Publicidad, Ferias, Web sites, etc)?

¢Tiene en cuenta al mercado meta a la hora de definir estos medios de promocién?
¢Evalla si los medios utilizados resultan efectivos?

¢Se planifican las acciones de promocion?

¢Se protege la marca y o la imagen empresaria a través del registro de marca u otras
herramientas de la propiedad intelectual?

¢Cuéles son los canales por los que se comercializan los productos/servicios (directamente
a empresas, a través de distribuidores, minoristas, directamente al pUblico, etc.)?
¢Cémo se eligieron los canales de venta?

¢Se asegura la entrega segun las especificaciones del producto, los tiempos, etc.?

¢ Utilizan todos los canales de distribucion existentes?

¢Llevan registros y en base a ellos se toman decisiones?

¢Cuentan con indicadores de interés para la empresa?

¢Se conocen las demandas de los clientes sobre la calidad y realizan planes de accién?
¢Estan documentadas las especificaciones de calidad que debe satisfacer el producto?
¢Es su producto competitivo en términos de calidad y precio?

¢Se llevan registros de los defectos surgidos en todos los procesos de produccion?

¢Se toman contramedidas?

¢Se pone especial atencion sobre la calidad a lo largo de todo el proceso comenzando
desde el inicio?

Diagndstico de disefio para el desarrollo de productos. Guia Metodoldgica
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@ Tabla 7p. Producto basico, tangible y ampliado

JERARQUIZACION
S o v
~ RE e <& - DESCRIPCION.
= s m© S 9 e B S]
E o 22 33 2 3 2 EJEMPLO.
b = oW N = o < <t
2 5 ET 2 X 5, & &
5 2 82 2 2 22 82 2
PRODUCTO BASICO
Necesidad a cubrir
PRODUCTO TANGIBLE
Marca
Envase
Calidad
Disefio
Otro:
PRODUCTO
AMPLIADO
Servicio post-venta
Financiacién
Entrega
Garantia
Informacion Adicional
Otro:
@ Tabla 8p. Construccién de imagen
LOS ELEMENTOS ANTERIORES CONTRIBUYEN A PROPAGAR UNA IMAGEN DE:
Calidad Versatilidad Seguridad
Fiabilidad Seleccion Confiabilidad
Innovacién Especializacion Otros:
Eficacia Exclusividad
Servicio Liderazgo
¢Por qué?
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@ Envases y embalajes

En base al producto elegido considerar el envase/embalaje utilizado.

El entorno al que un producto debe sobrevivir desde que es fabricado hasta
que llega al cliente final, pasando por la etapa de distribucién, puede ser
muy severo.

Se propone reducir las pérdidas que se puedan derivar de la etapa de distri-
bucién consiguiendo niveles de eficiencia mds elevados y menores impactos
ambientales.

Tomando la informacién brindada por la empresa y la observacion del
producto con su envase y relevando algunos productos de la competencia,
completar el cuadro.

(% Teoria. Ejes propuestos para analizar el envase primario, secundario
y/o terciario

Almacenamiento
- Duracion del almacenamiento. Condiciones de almacenamiento.
- Utilizacion de estanterias. Altura de apilamiento.

Manipulacién
- Manipulacién manual: riesgo de caidas de poca altura. Manipulacion automética: carretillas, cintas
transportadoras, riesgos de perforacion, impacto y basculamiento, riesgo de caida de mayor altura.

Punto de venta
- Enfuncién de las caracteristicas del punto de venta (gran superficie, industrial, etc), se desprenden
una serie de requerimientos que ha de cumplir el sistema de envase y embalaje.

Condiciones ambientales y acondicionamiento
- Cambios de humedad.

- Cambios de temperatura.

- Exposicion directa a la luz solar.

- Viento. Con arrastre de polvo y arena.

- Niebla salina (en el caso de transporte maritimo).

Caracteristicas fisicas del producto

- Naturaleza del producto a embalar y de qué manera se presenta. Estado del producto
(liquido-solido-gas). Peso/volumen (ligero, pesado, muy voluminoso, etc.). Forma (regulares
0 no). Dimensiones (proporcionadas o no).

- Verticalidad. Fragilidad o conservacion. Peligrosidad.Vida util del producto.

- Capacidad de soporte: portante, semi portante o no portante. Colocacion del producto en
el envase y/o embalaje mediante separadores. Valor del producto.

Caracteristicas del proceso de envasado
- Sistema de envasado manual, semiautomatico o totalmente automatizado.

 Vincular a Ficha “Descripcion general del producto”.
7 Vincular a Ficha “Estrategias de sustentabilidad”.
8 Vincular a Ficha “Tabla de normativa y regulaciones criticas”.
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Ambiente

- Materiales de envase y/o embalaje con posibilidades de reciclado o valorizacién. Envases
ylo embalajes constituidos por uno o dos materiales facilmente reciclables. Reduccion de la
cantidad de material de envase y/o embalaje por producto.

Legislacion y normativa

- Legislacion de riesgos laborales. Legislacion ambiental.

- Legislacion para el transporte internacional. Normas técnicas.
- Mercancias peligrosas. Aptitud para el contacto con alimentos.

Logistica y transporte

- Tipo de manipulacion. Tipo de almacenaje. Tiempo de almacenaje.

- Altura apilamiento. Modo de transporte (pueden originarse vibraciones que fatiguen
aelementos criticos etc). Circuito logistico: n® cargas/descargas.

- Tipo de paletizacion. Carga en contenedores Temperatura’humedad ambiental.

a~

RECOMENDACIONES
Tener en cuenta los distintos tipos de riesgos que pueden involucrarse en la dis-
tribucién (mecdnicos, climdticos, biolégicos, robo, explosién, tipo de transporte
y almacenaje).

@ Teoria. Uso, funcionalidad, imagen

- Analizar en profundidad los aspectos ligados al uso, funcionalidad e imagen
del envase primario, secundario y terciario.

- Determinar el nivel de incidencia relativa del diseflo en cada uno de ellos
(Alta [ Media | Baja [ Nula)

- Comparar el desempeiio con el o los productos competidores que presenten
las mejores resoluciones de envase y embalaje.

RESULTADOS

- Tabla 9p: aspectos ligados al uso y funcionalidad del envase/embalaje.

- Tabla 10p: desempeio del envase primario.

- Pdrrafo descriptivo valorizando el desempeio del envase primario
(packaging) comparado con sus competidores.

- Identificacién de aspectos con necesidad de mejora u oportunidades
detectadas.

Diagndstico de disefio para el desarrollo de productos. Guia Metodoldgica

Referencias: nivel de inci-
dencia relativa del disefio
en el packaging.

(1) INCIDENCIA: Alta /
Media / Baja / Nula

* Seleccionar el o los
productos competido-
res que presenten las
mejores resoluciones de
envase y embalaje.

@ Tabla 9p. Aspectos ligados al uso y funcionalidad del envase/embalaje.

Embalajes primarios, secundarios y terciarios

FIN PRIMORDIAL:

CONTENER Y PROTEGER Producto

Notable
Correcto
Mejorable

¢Cumple con todas las
especificaciones y normativas?

MATERIAL EMPLEADO

{Respeta el medio ambiente?

¢Subraya algun aspecto/
caracteristica de la empresa?

¢{Es el mas adecuado?

{Resiste al producto que
contiene?

¢Es resistente a agentes
externos?

FUNCIONALIDAD

¢Aporta utilidad extra o
prestacion especifica?

¢Facilita el transporte y
almacenamiento?

¢{Protege al producto en su
transporte y almacenamiento?

¢Elvolumen aparente del envase
se condice con su contenido real?

¢(El envase es reutilizable?

DISPOSITIVOS DE CIERRE
Seguridad

Facilidad de uso

Dispositivos de inviolabilidad
Resistencia a los nifios

Dispensadores y dosificadores

Competidor*

Necesidad de mejora
Oportunidad detectada

Notable
Correcto
Mejorable

RESUMEN Tabla 9P

Valoracién parcial del disefio Observaciones:
del packaging en aspectos funcio-
nales y de uso

Notable
Correcto

Mejorable
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@ Tabla 10p. Desempefio del envase primario

0 COMPARADO CON LOS COMPETIDORES DIRECTOS*
EL PACKAGING: (marque con una x)

Presenta formas mas depuradas

Es mas claro, mas facil de entender
Ofrece mas cantidad de producto
Ofrece mayor calidad

Ofrece mayor fiabilidad

HACE PERCIBIR AL PRODUCTO COMO MAS:
Econdmico

Prestigioso

Selecto

Avanzado tecnolégicamente

Duradero

Resistente

Ecolégico

Sustentable

Vanguardista

Innovador

Constituye un signo de identidad del producto
Manifiesta una fuerte identidad grafica
Ayuda mejor al usuario a utilizar el producto
Destaca mas la marca

Aporta mas informacion relevante y necesaria

Transmite mayor coherencia entre productos de la
misma gama

NECESIDAD DE MEJORA / OPOR-
TUNIDAD DETECTADA

Diagndstico de disefio para el desarrollo de productos. Guia Metodoldgica

Referencias: nivel de inci-
dencia relativa del disefio
en el packaging.

(1) INCIDENCIA: Alta /
Media / Baja / Nula

* Seleccionar el o los
productos competido-
res que presenten las
mejores resoluciones de
envase.

P4

Informacion al usuario

Analizar los soportes utilizados por la empresa para comunicarse con usua-
rios, clientes, revendedores, representantes técnicos, y todo aquel con quien
deba establecer un intercambio de informacién relacionada al productoy a
la empresa. En particular el caso del envase, que no sé6lo protege al producto,
sino que actia como vinculante entre la empresa comercializadora y el consu-
midor.

Identificacion de canales
(Durante la 1° reunion)

- Individualizacién de los destinatarios de los mensajes de la empresa y de
los soportes utilizados para lograrlo. Andlisis de los mismos.

- Ejemplos de aplicacién de marca.

- Registro fotogrdfico de los elementos analizados. Andlisis grafico de
cada elemento.

RESULTADO

- Tabla 11p: Mensajes brindados y soportes utilizados.

- Tabla 12p: Andlisis de soportes de comunicacidn.

- Tabla 13p: Construccién de imagen.

- Parrafo descriptivo con sintesis del analisis de los soportes de la empresa.

Informacion brindada al usuario
(Durante y luego de la 1° reunién)

- Analizar la informacién brindada al consumidor en los envases, evaluando:
Cumplimiento de regulaciones
Construccién de valor de marca
Eficacia en la comunicacién de la informacién

RESULTADO

- Pdrrafo descriptivo con sintesis del andlisis de la informacién brindada
al usuario.

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, en el apartado PRODUCTO.
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@ Identificacion de canales

Verificar la pertinencia y efectividad de los medios utilizados, y detectar fallas o
problemas de coherencia, redundancia, efectividad del mensaje. Se analizan los
soportes de comunicacién, contraponiéndolos con las intensiones expresadas
por la empresa y la practica habitual utilizada en el sector para el mismo tipo
de producto.

FUENTES
Material provisto por la empresa, entrevistas y paginas web.

RESULTADOS
Mediante las preguntas orientativas y las tablas de anadlisis se obtendra
informacién para una sintesis del andlisis de los soportes de la empresa.

RECOMENDACIONES

Las preguntas son orientativas, de surgir otras pueden adicionarse, asimismo

el listado de piezas de comunicacidn variard respecto del rubro o sector al

que pertenezca el producto seleccionado.

- Individualizacién de los destinatarios de los “mensajes” de la empresa.

- Informacién que se debe comunicar a cada uno de los destinatarios.

- Sicuenta con una marca que identifique a la empresa, incluir ejemplos
de aplicacién de marca.

- Listado de elementos utilizados como soporte de comunicacién (12f) que
fueron provistos por la empresa para su relevamiento. Andlisis de los
mismos. (Tablas)

- Registro fotografico de los elementos analizados. Andlisis grafico de cada
elemento.
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@ Preguntas orientativas. Para el analisis critico

ESTRATEGIA

¢Cual es la finalidad dada por la empresa a los distintos soportes? ¢ Es adecuada?
¢Las piezas responden o evidencian la estrategia de la empresa?

¢Se corrobora una imagen de empresa integrada?

¢La competencia posee un programa de identidad ya aplicado?

MARCA

¢La marca del producto es la misma que la de la empresa?
¢La marca se aplica en el producto? ;De qué manera?

¢La marca se presenta de manera coherente?

¢Posee colores definidos (institucionales)? ¢Los respeta?
¢La marca estd registrada? (solicitar evidencias)

¢Existe algin manual de normas? ; Quién lo aplica?

ELEMENTOS/PIEZAS

¢Cual es el fin de los mismos? ¢Es alcanzado?

Datos de contacto: ¢Se leen sin problemas? Tener en cuenta: tamafio, contraste y tipo
de letra.

Presentacion de la informacion: ¢ Es ordenada? ;Es clara? ;Es coherente?

¢Las piezas guardan coherencia entre si? ¢ Forman un sistema?

¢La calidad de impresion es correcta?

¢Las imagenes y/o graficos utilizados son claros/pertinentes?

¢{Podria agregarse alglin elemento més que complemente a los existentes de manera
efectiva?

¢Alguno de los elementos es innecesario o redundante?

INFORMACION

¢El mensaje transmitido es coherente?

¢El lenguaje es el apropiado? (técnico, claro, etc)

¢La informacion transmitida llega claramente, sin interferencias?

¢Es pertinente para el sector y tipo de producto? (destinatarios/alcance geografico,
idiomas)

¢Se cumple con los etiquetados obligatorios?

¢Se leen? (tener en cuenta color/contraste/tamafio/tipografia/orden)

Niveles de lectura. ;Se establece una jerarquizacion de la informacion?

¢Existen advertencias, prohibiciones, cédigos de barras, etc.? ;Se pueden leer claramente?
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@ Tabla 11p. Mensajes brindados y soportes utilizados

A

DESTINATARIO MENSAJE SOPORTE UTILIZADO.  PRACTICA HABITUAL
IMAGEN. DEL SECTOR
A.
B.
@ Tabla 12p. Andlisis de soportes de comunicacion
o .©
o o
g 5§ 8 §
i (] (W] a

Folletos

Etiquetas

Fichas técnicas

Manuales de armado
Manuales para el usuario
Avisos

Pagina Web

Elementos interactivos (CD)
Envases y embalajes
Papeleria comercial
Sefalética

Punto de Venta
Uniformes

Grafica vehicular

Articulos de promocion

Publicaciones (balances/libros/newsletters, etc)

@ Tabla 13p. Construccion de imagen'

LOS ELEMENTOS ANTERIORES CONTRIBUYEN A PROPAGAR UNA IMAGEN DE:

Calidad Versatilidad Seguridad
Fiabilidad Seleccion Confiabilidad
Innovacion Especializacion Otros:
Eficacia Exclusividad
Servicio Liderazgo

¢Por qué?

¥ Vincular con Tabla 6P: “Desempefio del envase primario”, y con la Ficha 1P “Andlisis de producto”.
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@ Informacion brindada al usuario

(% Teoria

Verificar la pertinencia y efectividad de los medios utilizados, y detectar
fallas o problemas de coherencia, redundancia, efectividad del mensaje. Se
analizan los soportes de comunicacion, contraponiéndolos con las intensio-
nes expresadas por la empresa y la practica habitual utilizada en el sector
para el mismo tipo de producto.

A partir del andlisis de la informacién brindada al consumidor en los enva-
ses, se propone evaluar:

Cumplimiento de regulaciones

Construccion de valor de marca

Eficacia en la comunicacién de la informacion

El envase no sélo protege al producto, sino que actia como vinculante entre
la empresa comercializadora y el consumidor. La empresa decide qué infor-
macién transmitir y cémo hacerlo. Es importante no s6lo determinar qué
datos se comunican, sino cémo llega esa informacion.

cOMO

1 RELEVAMIENTO DE ANTECEDENTES 2 JERARQUIZACION DE INFORMACION

¢ Normativa general ¢ Datos obligatorios
¢ Regulaciones ¢ Informacion clave
Seleccion de datos clave

3 EVALUACION 4 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

e Existencia del dato e Conclusiones
¢ Ubicacion de cada dato ¢ Recomendaciones de mejora
¢ Nivel de legibilidad

FUENTES
Material provisto por la empresa; fichas de andlisis P1, P2 y P3; entrevistas;
pdgina web.

RESULTADOS

Obtener informacién que permita definir acciones de mejora, optimizacién
y/o innovacién en la informacién brindada al consumidor en los envases de
los productos.

- Existencia de datos regulados legalmente y de aquellos considerados de
importancia para decidir la compra de un producto.

- Ubicacién de datos criticos.

- Nivel de legibilidad.
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Ejemplo. Mapas de Productos competidores

1° PASO: Relevamiento de antecedentes

NORMATIVA'Y REGULACIONES VIGENTES

Por ejemplo: Ley de Lealtad Comercial, Ley 24.240 Defensa al consumidor, Reglamentos del Mercosur,
ANMAT, SENASA, Registros Nacionales y Provinciales de establecimiento y de producto, Etiquetados
obligatorios.

INFORMACION RELEVANTE PARA EL CONSUMIDOR
¢ Identificacion del Producto

e (Canales de comunicacion con la empresa

¢ Caracteristicas diferenciales del producto

2° PASO: Jerarquizacion de informacion

En funcion de lo recabado en el 1° paso, seleccion de datos clave a evaluar, los cuales se incluiran en la
Tabla.

Por ejemplo: Marca, Caracteristicas del producto, Cantidad contenida, Calidad, Dimensiones, Datos del
fabricante, Dato de atencion al consumidor, Vencimiento, Pais de fabricacion.

3° PASO: Evaluacion

- VERIFICAR LA EXISTENCIA DEL DATO

a~

Caso: Papel Higiénico

Tabla: Evaluacion de informacion presente en el envase

ITEM DENOMINACION Imagen detallando la
ubicacion de la informacion

—_

Marca

Longitud

Cantidad de unidades

Materia Prima

Tipo de Hoja

Ancho

Datos del fabricante

Datos de atencion al consumidor

Vencimiento

- O 0 N oo Ui &~ W N

0 Pais de fabricacion

Diagndstico de disefio para el desarrollo de productos. Guia Metodoldgica

Ubicacion de cada dato

Tabla: Evaluacion de la ubicacion de la informacion presente en el envase

ITEM DENOMINACION FRENTE DORSO LATERAL

Marca

Longitud

Cantidad de unidades
Materia Prima

Tipo de Hoja

Ancho

Datos del fabricante

Datos de atencion al consumidor

Vencimiento

- O 0N OO U1~ W N =

0 Pais de fabricacion

Legibilidad de la informacion. Criterios

CALIDAD DE IMPRESION

- Problemas de registro, desprendimiento al roce, fijacion, tiempo de secado, exceso de tinta.
CONTRASTE

- Enespecial zonas de sombra generadas por el mismo producto que se encuentra dentro.

Cuerpo tipografico: Un cuerpo reducido con una impresion no adecuada limitara la lectura de los textos.
TIPOGRAFIA

- Composicion del trazo (rasgos finos y gruesos o uniformes); tamafio de los ojos, la longitud de
rasgos ascendentes y descendentes, terminaciones (tipografia con serif o de palo seco).

DISPOSICION

- Seevalua el recorrido de lectura establecido.

Resumen
ACCION 3.1 Verificar existencia | 3.2 Ubicacién de los 3.3 Legibilidad de los
existentes ubicados en el frente
CRITERIO Que el dato figure en el | Que se ubique en el Que pueda ser facilmente
envase frente leido

Procesamiento de la informacion

Conclusiones:

Recomendaciones de mejora y optimizacion:
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T1

T2

TECNOLOGICO PRODUCTIVO

Deteccion de oportunidades de mejora 125
Materiales

Componentes

Procesos productivos

Tecnologias

Recursos disponibles

Costos

Priorizacion de normativa 135
Normativa, regulaciones, estandares




T1

Deteccion de oportunidades

Analizar los materiales utilizados en el producto, componentes, procesos
productivos, costos, capacidades tecnolégicas y recursos disponibles en la em-
presa, para detectar oportunidades de mejora en cada uno de esos aspectos.

|dentificacion de aspectos clave
(Antes y durante de la 1° reunién)

- Solicitar a la empresa que tenga disponible para las entrevistas la
informacién con la que cuente.
- Buscar informacién sobre practicas habituales en el sector.

RESULTADO
- Organizacion de la informacion a utilizar durante las entrevistas.
- Identificar aspectos clave.

Mejora en materiales y componentes
(Durante y después de la 1° reunién)

- Analizar criticamente la informacién suministrada.

- Corroborar la informacién brindada mediante el andlisis del producto real.

- Detectar oportunidades de mejora u optimizacién en los siguientes aspectos:
Materiales y componentes. Costos.

RESULTADO

- Parrafo descriptivo de las oportunidades de mejora detectadas en materia-
les, semi-elaborados y componentes, incluyendo la identificacién de aspectos
que contribuirian a la reduccién de costos.

Enviar al Equipo de seguimiento luego de la 1° entrevista.
Integrar con el paso 3: Tecnologias y procesos.

Mejoras en procesos productivos
(Durante y después de la 2° reuni6n)

- Verificar en la visita a planta la informacién brindada por la empresa.

- Detectar oportunidades de mejora u optimizacién en los siguientes as-
pectos: Procesos productivos y tecnologias involucrados. Tecnologias y recursos
disponibles.

RESULTADO

- Parrafo descriptivo de las oportunidades de mejora detectadas en procesos
productivos, tecnologias y recursos disponibles, incluyendo la identificaciéon
de aspectos que contribuirian a la reduccién de costos.
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» Integrar con punto 2: Materiales y componentes e incluir en el INFORME DIAGNOSTI- @ Identificacion de aspectos clave
CO, apartado TECNO-PRODUCTIVO.

FUENTES
- Formularios; web de la empresa (alternativa para ampliar/corroborar los - Verificar si en las expectativas expresadas por la empresa se incluyen aspec-
datos del formulario); entrevista con la empresa; entrevistas con informan- tos ligados a este eje de andlisis.
tes clave; muestras de producto; observacién durante visita a planta; mate- - Solicitar a la empresa que tenga disponible aquella informacién con la que
rial suministrado por la empresa (plano del layout de planta, diagrama de cuente, segtin lo indicado en los formularios:
procesos, planos técnicos, listado de piezas, planilla de costos, manuales
técnicos). Registros o archivos sistematizados sobre los productos y sus procesos.
RECOMENDACIONES Protocolos o procedimientos de aseguramiento de la calidad.
Elaborar los contenidos propuestos en cada paso en forma conjunta con la Planificacion sobre la capacidad productiva y la tecnologia a usar en la produccion de la
empresa, utilizando graficos, diagramas y esquemas para clarificar conceptos empresa.
e ideas. Plano del Layout de planta

Dentro de las posibilidades, entrevistar a diferentes personas pertenecientes a

L . . Diagrama de procesos
la organizacién para ampliar el espectro de informantes.

Planos técnicos

Listado de piezas

Planilla de costos
Manuales técnicos
Otros:

Lista de proveedores

- Buscar informacién sobre practicas habituales en el sector.

En el Formulario de Inscripciéon, “Definicién del negocio”(3f), la empresa indica
cuales son las tecnologias utilizadas para sostener la estrategia, y cuales son las
diferencias competitivas.

» Identificar aspectos clave en este eje, sobre los cuales podria indagarse durante
las entrevistas.
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@) Mejora en materiales y componentes?’

- Corroborar la informacién brindada mediante el andlisis del producto real.
- Analizar criticamente la informacién suministrada por la empresa,
buscando oportunidades de mejora en los materiales, semi-elaborados
de terceros utilizados y en cada uno de los componentes.
- Detectar oportunidades de reduccion de costos en el producto.

RESULTADO

- Parrafo descriptivo de las oportunidades de mejora detectadas en
materiales, semi-elaborados y componentes, incluyendo la identificacién
de aspectos que contribuirian a la reduccién de costos.

El listado de recomendaciones de mejora u optimizacién en el uso de mate-
riales, de semi-elaborados, y en la arquitectura del producto deberia ir acom-
panado de ilustraciéon gréfica.

En caso de contar con una axonometria explotada, graficar sobre la misma
las recomendaciones sugeridas.

Algunos de los aspectos a tener cuenta son:

* Oportunidades de modulacién, estandarizacién, unificacién, simplificacion.

* Cambios que agregarian valor, cambios que reducirian costos
* Opciones de personalizacién. Diferenciacién

e Aumento de la calidad percibida aportada por semi-elaborados
* Innovacién en el uso de materiales

# Este andlisis podrd hacerse si se cuenta con informacién por parte de la empresa.
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@ Preguntas orientativas. Para el analisis critico

¢Existen problemas para obtener materias primas?

¢Antes de decidir la compra de materias primas, comparan diversos proveedores?
¢Es habitual el desarrollo de proveedores?

¢Se recurre a proveedores de materias primas locales?

¢Se cumplen especificaciones de calidad para materias primas y semi-elaborados?

¢Es posible seleccionar materiales mas limpios?

¢Se utilizaron materiales renovables (en caso de existir alternativas)?

¢Se utilizaron materiales reciclados?

¢Los materiales reciclables han sido bien utilizados?

¢{Los materiales aportan a la calidad percibida?

¢Ayudan a mejorar alglin aspecto de uso?

¢Aportan a la construccion de la imagen del producto?

¢Es posible reducir el peso? ;Y el volumen a transportar?

¢Comparte algiin componente con otro producto? ;Podria?

{Puede actualizarse el paquete tecnoldgico incorporado al producto?
{Mantienen actualizado el sistema de costos?

¢Conoce el detalle de costo fijo e indirecto de produccion?

¢Se realizan acciones para reducir costos?

¢ Qué factores contribuirian a la reduccion de costos?

¢Conocen el punto de equilibrio y la utilidad por producto?

¢ Es competitivo el costo de su producto?

¢Cuales son los elementos que comprometen el mayor porcentaje de costos?
¢Es posible reducir los costos de alguno de los componentes?

¢Alguno de los componentes puede ser eliminado?

¢Es posible reducir el nimero de componentes?

¢Es posible reemplazar alguno de los elementos por piezas estandar?

¢Es posible unificar o integrar componentes?

¢Se puede simplificar mediante el redisefio el armado o ensamble?

¢Hay costos indirectos asociados? ¢ Qué peso tienen?

¢Es posible redisefiar componentes para eliminar pasos de procesamiento?
¢Es posible trasladar algtin proceso (x ej. ensamble) al distribuidor, o al cliente?

% Vincular con “Producto Ampliado”
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T1 T1

@ Tabla 1t. Listado de componentes o piezas del producto analizado Ejemplo. Explotada del producto analizado. Producto: Plancha
c . & £ o
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Subconjuto A

Subconjuto B

Subconjuto C

@ Tabla 2t. Oportunidades de mejora detectadas (componentes o piezas
del producto analizado)

N° de orden / Cod./ Denominacion Situacion analizada Oportunidad de-
Ref. tectada / Solucién
propuesta
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@ Mejoras en procesos productivos?

- Analizar criticamente la informacién suministrada por la empresa, buscan-
do oportunidades de mejora en las tecnologias y procesos utilizados.

- Corroborar la informacién brindada mediante la observacién de la planta.

- Detectar oportunidades de mejora vinculadas a los procesos y en las tecno-
logias utilizadas.

@ Preguntas orientativas. Para la identificacion de necesidades de los
usuarios relacionadas con el producto analizado

- ¢Posee informacion de nuevas tecnologias relativas a equipos y procesos?

- ¢Existe una estrategia a largo plazo para las inversiones en equipos e instalaciones?

- ¢Se realizan acciones de vigilancia tecnoldgica? ;De qué manera?

- ¢Cuenta con informacion sobre las instalaciones y métodos de produccion que tienen
sus empresas competidoras?

- ¢Es competitiva la tecnologia de produccién de su empresa?

- ¢Se realizan mejoras de métodos, equipos e instalaciones?

- ¢Esta estandarizado el modo en que se debe realizar la produccién?

- ¢Existe un Sistema de Planeamiento y Control de produccion estructurado y se mantiene?

- ¢Se cuenta con: Diagramas de Flujo de materiales y procesos; Tiempos Standard de
Produccidn; un Lay-out adecuado, sin grandes distancias y contraflujos?

- ¢Se establecen los tiempos de entrega de parte de los subcontratistas, y se controla su
cumplimiento?

- ¢Se tienen en cuenta las normativas y reglamentos de Higiene y Seguridad laboral
vigentes?*?

- ¢Los puestos de trabajo estan bien resueltos desde el punto de vista ergonémico?

S

% Este andlisis podrd hacerse si se cuenta con informacion por parte de la empresa.
# Relacionado con T2: Priorizacion de Normativa.
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@ Teoria. Consideraciones que pueden ser tenidas en cuenta al hacer
las recomendaciones

Lay-out: los problemas mads frecuentes estdn relacionados con las distancias re-
corridas, la circulacién contraflujo y la utilizacién de transportes inadecuados.

Una empresa informada sobre las tltimas tendencias, que intenta adaptar sus
madquinas y procesos a estas, cuya tecnologia es competitiva, adecuada a la es-
cala y al desarrollo tecnolégico global, representa un escenario propicio para
implementar las propuestas, en especial aquellas vinculadas a la innovacion.
Ademds, este conocimiento le permite tener una herramienta para el bench-
marking.

Por el contrario, aquellas que operan con tecnologia obsoleta, no brinda segu-
ridad en cuanto a la calidad, operan con riesgo y a altos costos significan un
gran esfuerzo para lograr una implementacién exitosa.

Evidencias del primer caso: existencia de un responsable de vigilancia tecno-
légica, la emision de informes y celebrar reuniones sobre este tema.

La existencia de procesos de mejora continua indican que la empresa analiza
de forma sistemadtica y realiza cambios en los equipos e instalaciones y en el
proceso y método de trabajo, lo cual le permite actualizarse tecnolégicamen-
te a través de cambios técnicos incrementales.

La existencia de manuales, fichas de operacién u otros documentos permite
que las tareas se realicen sistematizadamente y con precedentes escritos e
iguales para todos. De no ser asi, el método de trabajo se basa en la experien-
cia de cada persona.

Una gestidén del proceso de disefio y desarrollo de productos adecuada requiere
del manejo fluido de informacién explicita y sistematizada. Es necesario que
todas las partes involucradas cuenten con la informacién necesaria en tiempo y
forma. Si esto no sucede, es un obstdculo para la implementacién de mejoras.

Contar con flujogramas estandarizados, de todos los materiales y procesos
escritos, y actualizados permite conocer y estudiar el recorrido de los mate-
riales y las secuencias de proceso, evidenciando posibles cuellos de botella.

RESULTADOS

- Layout de planta (focalizado en el proceso productivo del producto elegido)
y diagrama de procesos comentados (En caso de contar con el flujograma y
layout de planta, graficar sobre el mismo los problemas detectados y las reco-
mendaciones sugeridas)

- Preguntas orientativas. Tecnologias y Recursos, comparando tecnologias y
recursos disponibles vs. utilizados.

- Tabla 4t: “Fortalezas y debilidades” en tecnologias y procesos

- Tabla 5t: “Oportunidades de mejora detectadas” en tecnologias y procesos
- Parrafo descriptivo incluyendo las recomendaciones de mejora u optimiza-
cién en tecnologias y procesos vinculadas al producto analizado. [lustrar con
esquemas, graficos, imdgenes, fotografias.
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T2

@ Preguntas orientativas. Tecnologias y recursos Priorizacion de normativa

- Tecnologias y recursos disponibles en la empresa.
- ¢Se utilizan en el producto analizado? (SI/NO)
- ¢Podria ser utilizada? (SI/NO)
- En comparacion con la utilizada por sus competidores,

¢la tecnologia de la empresa es: similar, mas avanzada o menos avanzada?
- Estandar internacional Relevar aspectos legales, reglamentarios, normativos y de responsabilidad aso-
ciados al producto, tanto de caricter obligatorio como voluntario, en el pais o
regién donde se comercializa como asi también a nivel internacional. Para dar
recomendaciones de mejora a partir de incumplimientos detectados e identifi-
car aspectos que aportarian a la percepcion de valor por parte de los usuarios.

@ Tabla 3t. Fortalezas y Debilidades (Tecnologias y procesos)

@ Busqueda de normativa y regulaciones
FORTALEZAS DEBILIDADES (Antes de la 1° reunioén)

Descripcién Justificacion Descripcion Justificacion ; . .

- Btsqueda y lectura de fuentes de referencia pertinentes para el sector
analizado, como asi también de vigencia general para cualquier producto
comercializado.

- Identificacién de estdndares de calidad de amplia aceptacién en el sector.

- Identificacién de criterios de responsabilidad empresaria adoptados por
el sector.

RESULTADO

- Tabla de normativa 5t y regulaciones completa.

- Enviar al Equipo de seguimiento antes del 1° encuentro.
- Utilizar durante la 1° entrevista.

@ Recomendaciones de mejora
(Durante la 1° reunion)

@ Tabla 4t. Oportunidades de mejora detectadas (Tecnologias y procesos) - Identificacién de normativas y regulaciones cruciales. Comprobacién
de su cumplimiento.
- Recomendaciones de mejora.

Situacion analizada Problema u oportunidad Solucion propuesta
detectada

RESULTADO
- Tabla de normativas y regulaciones criticas. Justificacion.
- Listado de recomendaciones de mejora jerarquizada.

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado TECNO-PRODUCTIVO.
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@ Busqueda de informacién de referencia

- Busqueda y lectura de fuentes de referencia pertinentes para el producto
y el sector analizado (sector especifico).

- Incluir aquella normativa general para cualquier producto comercializado
(de cardcter general).

- Contemplar aquellas normativas y regulaciones vigentes que rigen sobre
las materias primas, el proceso de fabricacion, la comercializacion, el uso
y el fin de vida.

- Contrastar lo expresado por la empresa en los formularios de inscripciéon
con la prictica habitual del sector, y con sus competidores directos.

- Ademads de normas y regulaciones, considerar aspectos de seguridad,
tanto durante la produccién y transporte, como durante el uso.

- Contemplar la proteccién y respeto de la propiedad industrial.

- Incluir aquellos aspectos que propicien una mejora en la calidad
de vida de quien lo usa.

RESULTADO
- Tabla 5t: Normativa, regulaciones, estindares
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@ Verificacion y analisis

Identificar evidencia del cumplimiento de la normativa y las regulaciones
obligatorias.

Corroborar o rectificar la validez de la informacién volcada a la tabla.
Jerarquizar la normativa y regulaciones. Justificar la decisién, destacando
los aspectos mds relevantes (obligatoriedad, aportacién de valor, reaccién
frente a la competencia, innovacion, etc.).

Identificar aquellas que se ubiquen dentro de las prioritarias y que la
empresa no cumple.

Recomendar mejoras asociadas al cumplimiento de la normativa

y regulaciones

Recomendar la adopcién de estdndares de calidad o programas

de responsabilidad empresaria.

RESULTADO

Tabla 5t: Normativa, regulaciones, estindares mejorada y jerarquizada
Indicacién expresa de normativa y regulaciones obligatorias que la empresa
no estd cumpliendo.

Parrafo con recomendaciones de mejora.

FUENTES

Formulario 10f: Aspectos productivo; normativa (obligatoria y de aplicacién
voluntaria); informacién publica; cdmaras, competencia.

RECOMENDACIONES

Completar la tabla previamente a la primera entrevista.

Consultar acerca de otras normativas y regulaciones que pudieran
haberse detectado, y que la empresa no haya incluido en los formularios.
Utilizar las dos entrevistas para recabar informacion y verificar el
cumplimiento/incumplimiento.
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@ Tabla 5t. Normativa, regulaciones, estandares

Orden de Jerarquia

Denominacion:

Tema:

Aspectos Fundamentales:

Organo de control:

General

Sector especifico
Obligatoria: O/
Voluntaria: V

Obligatoria: ¢ Cumple?

¢{Es habitual en el sector?
¢El lider del sector cumple?
¢Es un factor

de diferenciacion?
¢Aporta a la calidad

percibida por el usuario?

Observaciones:

1

INNOVACION

Estrategia de innovacion

141

Realizar tantas fichas como normativas identifique
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Estrategia de innovacion

Explicitar de qué manera entiende la empresa a la innovacién dentro de su
estrategia competitiva, como se ve reflejado en la innovacién en productos e
identificar las acciones que actualmente lleva adelante para innovar.

Estrategia de innovacion
(Durante las reuniones)

- Explicitar de qué manera entiende la empresa a la innovacién dentro
de su estrategia competitiva.

- Verificar la coherencia entre la dimension estratégica y las acciones
que realiza en el disefio y desarrollo de productos.

RESULTADO
- Tabla 1i “Estrategia de innovacién”.
- Integrar con el paso 2.

Tipos de innovacion
(Luego de las reuniones)

- Identificar las acciones para innovar directamente involucradas con
el producto analizado.
- Analizar las oportunidades para innovar (Tabla 2i).

RESULTADO

- Integracién de pasos 1y 2. Identificacién de oportunidades para innovar
relacionadas con la estrategia adoptada por la empresa.

- Pdrrafo descriptivo indicando la conclusién del andlisis del rol de 1la
innovacion en la empresa, y las oportunidades detectadas. Incluir imdgenes,
croquis, diagramas, esquemas.

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado INNOVACION.
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@ Estrategia de innovacion

- Explicitar de qué manera entiende la empresa a la innovacién dentro
de su estrategia competitiva.

- Contraponer la dimension estratégica con las acciones que realiza en el
diseno y desarrollo de productos, o en otras dimensiones pertinentes,
buscando validar la coherencia entre lo dicho y 1o hecho.

@ Teoria. Estrategia de innovacién

Empresa tradicional:
No innova porque no hay incentivos ni motivaciones para realizar modificaciones a los productos.

Seguir al lider:
Estrategia defensiva. Se espera que el lider lance sus productos innovadores para lanzar los propios.

Buscar oportunidades:
Se basa en detectar las debilidades tecnoldgicas o de mercado de los lideres, elaborando los produc-
tos menos protegidos o en los que la competencia es menos competitiva.

Lider tecnoldgico:
Estrategia ofensiva y de dominio del mercado, introduciendo continuamente nuevos productos.

@ Tabla 1i. Normativa, regulaciones, estandares

DESCRIPCION ACCIONES EVIDENCIAS EN
LLEVADAS EL PRODUCTO
ADELANTE

Otra:
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FINANCIERA

Modelo de
negocio

Coémo la

empresa hace !
+ asociatividad

dinero

Redes de
trabajoy
alianza

Cadenas
de valory

11

@ Tipos de innovacion

- A partir de lo relevado en los ejes USUARIO, PRODUCTO y
TECNO-PRODUCTIVO, identificar las acciones que actualmente lleva
adelante la empresa para innovar que estén directamente involucradas
con el producto analizado.

- Analizar las posibilidades de realizar innovaciones de alguno de los
10 tipos propuestos.

@ Teoria. Estrategia de innovacién

Muchas empresas entienden la innovacién como el desarrollo de nuevos pro-
ductos. Pero crear nuevos productos es s6lo uno de los 10 tipos de innovacién
posibles **:

PROCESOS OFERTA LLEGADA

Facilitar
procesos

Capacidades
instaladas

Procesos Rendimiento : Sistemade | Servicios Canales | Marca | Experiencia
esenciales del producto : productos : i del usuario

Procesos  Caracteristicas : Ampliarel i En qué forma Comose i Comose Coémo crear

que afiaden basicas i sistema  sepresta conectala : transmite el i una experiencia

valor yfunciones : querodea :serviciosalos ofertaconlos ! valoralos @ totalalos
. alproducto : clientes consumidores : consumidores :  clientes

@ Tabla 1i. Normativa, regulaciones, estandares

Tipos de innovacién Acciones actuales de Oportunidades
la empresa relaciona-
das con el producto
analizado

Financiera Modelo de negocio

Redes de trabajo y alianzas

Procesos Facilitar procesos

Procesos esenciales

Oferta Rendimiento del producto

Sistema de productos

Servicios

Llegada Canales

Marca

Experiencia del usuario

» Fuente: http://www.doblin.com/AboutInno/innotypes.html
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SUSTENTABILIDAD

Andlisis de aspectos ambientales,
éticos y sociales 147

Andlisis de estrategias
de diseno sustentable 151




51

Analisis de aspectos ambientales, éticos y sociales

Analizar los aspectos ambientales, éticos y sociales afectados por el producto
a lo largo de todo su ciclo de vida, con el objetivo de detectar oportunidades
de mejora.

Evaluacion de los aspectos ambientales, sociales y éticos
(Durante y después de la 2° reunién)

- Evaluar los aspectos ambientales, éticos y sociales afectados por el producto
alo largo de su ciclo de vida (esto es desde la fase de extraccién de la materia
prima, fabricacién de producto, uso y fin de vida, ademads de las fases de
transporte involucradas en todas ellas).

- Respecto a los aspectos ambientales, de acuerdo a las caracteristicas de
producto identificadas en las preguntas orientativas (si es activo, si consu-
me energia, etc.) el andlisis se enfocard en las fases mds sensibles desde el
punto de vista ambiental.

RESULTADO
- Evaluacion de aspectos ambientales, sociales y éticos (Tabla 1s).

» Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado SUSTENTABILIDAD.
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@ Evaluacion de los aspectos ambientales, sociales y éticos

@ Preguntas orientativas. Sobre aspectos ambientales

OPTIMIZACION DEL SISTEMA DE VIDA

¢Existen sistemas de disposicion final?

¢Son utilizados los desechables de embalaje o los soportes de embalaje de los productos?
¢Existen partes del producto que tienden a ser tecnoldgicamente obsoletas?

¢Existen partes del producto que tienden a ser culturalmente/estéticamente obsoletas?

REDUCCION DE TRANSPORTE/DISTRIBUCION

¢Hay algun transporte pesado de mercancias?

¢Hay algun transporte pesado de productos semielaborados o por productos?
¢Hay alguin transporte pesado de personas?

¢Hay alguin uso inutilizado (vacio) de los medios de transporte?

REDUCCION DE RECURSOS

¢El producto consume en uso gran cantidad de energia?

¢El producto tiene posibilidades de ahorro (stand-by, autoapagado)?

¢El producto consume en uso gran cantidad de los recursos naturales?

¢El producto absorbe alta cantidad de consumibles?

¢Los productos, embalaje y soportes de productos son de materiales de alta intensidad
(ej. aluminio)?

MINIMIZACION DE RESIDUOS/VALORIZACION

¢Todos los residuos van al relleno sanitario?

¢En el fin de vida se producen gran cantidad de residuos que van a relleno sanitario?
¢Se producen gran cantidad de residuos que van a relleno sanitario en la fabricacion
de productos, embalaje y soporte de productos?

CONSERVACION/BIOCOMPATIBILIDAD

¢Proviene toda la energia de energia fosil?

¢Toda la energia proviene de recursos no renovables?

¢Son la mayoria de los materiales usados para productos, soporte, embalaje,
infraestructura proveniente de recursos no renovables?

MAXIMIZACION DE TOXICIDAD

¢Los consumibles en la fabricacion son toxicos o de distribucion potencialmente toxica?
¢El usuario utiliza consumibles toxicos o potencialmente toxicos?

¢Existen efectos toxicos o potencialmente toxicos de los productos, soporte de
productos, embalaje o infraestructura para cualquier tratamiento de fin de vida?

a~
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@ Preguntas orientativas. Sobre aspectos ético-sociales

RELACION CON LA COMUNIDAD

- ¢Trabajan asociados a pequefios productores locales?

- ¢La mayoria de los empleados viven cerca?

- ¢Se colabora en educacion y eventos culturales de la comunidad local?
- (Existen denuncias por cuestiones laborales y/o ambientales?

SALUD Y SEGURIDAD (DE EMPLEADOS, USUARIOS, ETC)
- ¢Hay algin problema de salud y seguridad en el la cadena de suministro, es decir, desde
la produccion de materia prima, fabricacion, uso, reciclaje y eliminacién?

EMPLEO/CONDICIONES DE TRABAJO
- ¢Hay alguin problema con la calidad del trabajo en la cadena de la produccién y suministro
(trabajo infantil, mano de obra precarizada, etc.)?

COMUNICACION DE MARKETING

- ¢La empresa vende productos que estan prohibidos en algunos mercados, o son objeto
de discusion y constituyen un tema de debate plblico? ¢Cédmo la empresa ha respondido
a preguntas o preocupaciones sobre estos productos?

COMUNICACION DE PRODUCTO

- ¢La empresa especifica procedencia de los componentes del producto o servicio?

- ¢La empresa especifica contenido de sustancias que podrian tener impacto
medioambiental o social?

- ¢Se especifica utilizacion segura del producto o servicio?

- ¢Se especifica forma de eliminacion del producto y su impacto medioambiental o social?

@ Tabla 1s. Evaluacion de aspectos ambientales, sociales y éticos

ASPECTOS AMBIENTALES INDICAR MEJORABLES

Optimizacion del sistema de vida

Reduccidn de transporte/ distribucion

Reduccién de recursos

Minimizacion de residuos/valorizacion

Conservacion/ biocompatibilidad

Minimizacién de toxicidad

ASPECTOS ETICOS-SOCIALES INDICAR MEJORABLES

Relacion con la comunidad
Salud y seguridad (de empleados, usuarios, etc.)
Empleo/condiciones de trabajo

Comunicacion de Marketing

Comunicacion de producto
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52

Analisis de estrategias de disefio sustentable

Recomendaciones relacionadas al Diseno Sustentable
(Durante y después de la 2° reunion)

- Descripcién de las estrategias de ecodiseilo recomendadas (Tabla 2S5
Analisis de estrategias de ecodiseio).
- Parrafo integrador incluyendo conclusiones y recomendaciones generales.

Identificar vacios de informacién al respecto y recomendar medios para que
pueda incorporar conceptos de ecodisenio y Disefio Sustentable al momento
de disenar.

FUENTES

Fichas de los ejes ESTRATEGIA, TECNO-PRODUCTIVO, PRODUCTO; entrevistas;
informacién suministrada por la empresa, observacién durante uso, informa-
cién de terceros (proveedores, distribuidores, representantes), informacién
publica, fuentes bibliograficas.

> Incluir en el INFORME DIAGNOSTICO, apartado SUSTENTABILIDAD.
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@ Recomendaciones relacionadas al disefio sustentable

@ Preguntas orientativas. Sobre aspectos ambientales

SELECCION DE MATERIALES DE BAJO IMPACTO

- Mas limpios,

- Renovables

- Con menor contenido energético

- Reciclados

- Reciclables

- Con impacto social positivo, (por ej. por la generacion de ingresos locales)

REDUCCION EN EL USO DE MATERIALES
- Reduccion en el peso
- Reduccion del volumen (de transporte)

OPTIMIZACION DE TECNICAS DE PRODUCCION

- Técnicas alternativas de produccion

- Menos pasos de produccion

- Produccion de energia menor/mas limpia

- Menos desechos de produccién

- Menos consumibles o mas limpios en la produccion
- Seguridad y limpieza en el lugar de trabajo

OPTIMIZACION DEL SISTEMA DE DISTRIBUCION

- Empaque o packaging: menos/mas limpio/ reutilizable

- Método de transporte eficiente con respecto a energia

- Logistica eficiente con respecto a energia

- Involucramiento de proveedores locales (economias distribuidas)
- Bajo consumo de energia

REDUCCION DE IMPACTO DURANTE EL USO

- Fuente de energia limpia

- Se requieren menos consumibles

- Consumibles mas limpios

- Reduccién de desperdicios de energia y de otros consumibles
- Apoyando la salud, valor social agregado

- Confiabilidad y durabilidad

OPTIMIZACION DE VIDA UTIL INICIAL

- Mantenimiento y reparaciones mas sencillos
- Estructura modular del producto

- Disefio clasico y/o perdurable

- Fuerte relacién con usuario del producto

- Mantenimiento local y sistemas de servicio
- Reutilizacién del producto

OPTIMIZACION DEL SISTEMA AL FINAL DE LA VIDA UTIL

- Refabricacion/Restauracion tomando en cuenta sistemas locales (informales)
de recoleccion y reciclaje

- Reciclaje de materiales

- Incineracién mas segura tomando en cuenta sistemas locales (informales)
de recoleccion y reciclaje

a~

@ Tabla 2s. Analisis de estrategias de disefio sustentable

Observacion en Mejorables detectados.
Recomendaciones

SELECCION DE MATERIALES
DE BAJO IMPACTO

REDUCCION EN EL USO
DE MATERIALES

OPTIMIZACION DE TECNICAS
DE PRODUCCION

OPTIMIZACION DEL SISTEMA
DE DISTRIBUCION

REDUCCION DE IMPACTO
DURANTE USO

OPTIMIZACION DE VIDA
UTIL INICIAL

OPTIMIZACION DEL SISTEMA
AL FINAL DE LA VIDA UTIL

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES:
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AN. |

Bases y condiciones

Programa “GESTION DEL DISENO COMO
FACTOR DE INNOVACION"

Al-Invest es un programa de cooperaciéon econémica de la Comisién Europea
cuyo objetivo es apoyar la internacionalizacién de las PyMEs de América Lati-
na con el fin de contribuir a la cohesién social de la region.

En las fases anteriores del programa el EUROCENTRO de la UIA movilizé mds
de 1500 PyMEs a encuentros de negocios realizados en el marco de Ferias
Internacionales en Europa y Latinoamérica donde se han realizado negocios
por mds de 150 millones de pesos en exportaciones, joint ventures, acuerdos
de complementacién productiva, etc. entre PyMES argentinas y europeas.

En esta nueva fase del programa que ha comenzado en enero del 2009 y se ex-
tenderd por un lapso de cuatro anos, la UIA ha ganado junto a un grupos de
instituciones colegas con quienes form6 un Consorcio (Confederacién Nacio-
nal de Industrias - Brasil, Fundacién Eurochile, CEDIAL - Paraguay, Cdmara
de Industria del Uruguay y la Confederacién Venezolana de Industriales) la
licitacién internacional para gerenciar la fase IV del mencionado programa.

El objetivo especifico de la accién a realizar es apoyar el desarrollo compe-
titivo de las PYMES de los sectores que han sido considerados estratégicos,
privilegiando la difusién de innovaciones y la insercién en los mercados
internacionales. Dichos sectores son aquellos que representan situaciones en
evolucién, con claras ventajas competitivas, potencial de crecimiento, y con
oportunidades para agregar valor localmente y de esa forma aumentar su
grado de internacionalizacién.

Las PyMEs industriales en la Argentina han orientado esfuerzos para per-
feccionar los procesos de produccién para incrementar la productividad y
competitividad. En este sentido, se ha detectado que a través del disefio las
PyMEs pueden incorporar valor agregado a sus productos, por lo tanto se
evidencia la necesidad de desarrollar acciones que fomenten la cultura del
disenio dentro de las empresas para lograr una mejora en la competitividad,
en la calidad, y que permita fomentar los procesos de internacionalizacién
de las mismas.
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Bases y condiciones
¢Cual es el objetivo del programa?

El Programa “Gestién del Disefio como factor de Innovacién” estd dirigido a
apoyar a las pymes industriales argentinas que han orientado esfuerzos para
perfeccionar los procesos de produccién con miras a incrementar la produc-
tividad y competitividad, particularmente aquellas que han detectado que el
diseno puede ser la herramienta de creacién de valor para sus productos. El
mencionando Programa desarrolla acciones que fomentan la cultura del dise-
no dentro de las empresas para lograr una mejora en la competitividad y en
la calidad, y acompanar los procesos de internacionalizacion de las mismas.

¢Quiénes pueden participar?

Podran participar las empresas industriales —organizadas en forma de socie-
dades legalmente constituidas, sociedades irregulares o empresas uniperso-
nales-, en forma directa o bajo el patrocinio de Cdmaras, federaciones, asocia-
ciones de industriales, teniéndose en cuenta al momento de su eleccién que
cuenten con las siguientes condiciones:

a) Localizacién: domicilio legal, sede de la administracién real, y sede produc-
tiva en el territorio de la Republica Argentina.

b) Poseer una antigiiedad no menor a (12) doce meses al 31 de diciembre del
ano 2009. A los efectos del cdlculo de la antigiiedad de las empresas postu-
lantes se considerard como fecha de inicio de actividades la de 1la respectiva
inscripcién en la Administracién Federal de Ingresos Publicos (AFIP).

¢) Se priorizard a aquellas que se encuentran comprendidas dentro de la
clasificacién de Pequena y Mediana Empresa establecida en la Resolucién N°
21/2010 de la Secretaria de la Pequeha y Mediana Empresa y Desarrollo Regio-
nal dependiente del Ministerio de Economia y Produccién de la Nacién.

Aspectos a tener en cuenta

Se seleccionardn empresas que:
a) Produzcan y comercialicen bienes de uso y/o bienes de capital.

b) Pertenezcan a los sectores estratégicos identificados por el Programa:
alimentos, autopartistas, calzados, indumentaria, metalmecdnico, madera y
muebles, pldsticos.

c) Tengan alguna experiencia en el disefio y desarrollo de productos.

d) Estén dispuestas a proveer la informacién solicitada por el Programa en los
formularios de relevamiento.
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¢Qué aportan las empresas?

* Recursos humanos solventes que puedan acompanar el proceso de diagnés-
tico del consultor.

» Compromiso e involucramiento en el proceso para llevar a cabo exitosamen-
te las acciones comprometidas en el presente Programa.

¢Quiénes quedan excluidos?

Quedan excluidas las empresas que encuadren en alguna de las siguientes
situaciones:
a) Se encuentren en proceso concursal o de quiebra.

b) Produzcan materias primas y semielaborados.
Financiamiento

La Unién Industrial Argentina, a través del Programa AL INVEST 1V, finan-
ciard la asistencia técnica a PyMEs del Programa de Disefio como factor de
Innovacién.

Asistencia que recibiran las empresas

Se realizard un diagndstico del estado actual de un producto o familia de
productos de la empresa en lo referido al disefio integral del mismo que per-
mita detectar aquellos elementos que presenten mayores oportunidades de
optimizacién y mejora.

La empresa recibird el acompanamiento de un consultor que serd el responsa-
ble de elaborar un informe diagndstico que incluird el andlisis de la informa-
cién recabada, conclusiones y recomendaciones de mejora. El consultor redac-
tard ademds un plan de accién de corto y mediano plazo para implementar
alguna de dichas recomendaciones, que también serd entregado a la empresa.

Para llevar a cabo esto es importante que las empresas:

1. Alcancen las tres (3) condiciones enumeradas en el apartado “Quiénes pue-
den participar” de estas Bases y Condiciones.

2. Completen el Formulario de Inscripcién al Programa.

Una vez admitidas, se les solicitard a las empresas que envien un Formulario
con informacién ampliatoria, y que firmen un Acta Acuerdo con la UIA.

A partir de la recepcién del Acta Acuerdo se asignara un consultor, el cual

se pondrd en contacto con la empresa para concretar la primera entrevista.
Ambas partes, empresa y consultor, firmardn un acuerdo de confidencialidad
y se le solicitard a la primera la designacién de un representante técnico

(RT) con el fin de establecer canales permanentes y fluidos de comunicacién
durante toda la asistencia técnica.

Para los informes de diagndstico de disefio se realizardn consultas comple-
mentarias al responsable indicado por la empresa (dueno, apoderado, direc-
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tor, etc). La informacién recabada constituye uno de los insumos principales
para el andlisis, mediante el cual se pretende tener un diagnéstico sobre los
productos seleccionados por la empresa. La predisposicién de la empresa para
brindar la informacién serd clave para alcanzar el mayor grado de satisfac-
cién durante la participacion en el Programa.

El consultor requerird de un espacio de trabajo que disponga la empresa para
realizar actividades de andlisis y evaluacién durante las entrevistas acordadas
para la revisién de productos y visita a planta.

Se recabard informacién sobre los siguientes aspectos:

* Productos: de acuerdo a la importancia que le asignan los responsables
de la empresa; la forma de organizarlos productivamente (familias, series,
colecciones); la importancia en la facturacién del total de la empresa; y los
componentes tangibles e intangibles que integran el producto.

» Usuarios y clientes: se pretende tener un perfil de los mismos a partir de
saber quiénes son y cudnto compran; c6mo se los puede agrupar y la informa-
cién con que se cuenta de ellos; adicionalmente se solicitardn los instrumen-
tos o muestras de dispositivos para la recoleccién de esta informacion.

* Competencia: quiénes son, qué producen, y cudles son sus canales de co-
mercializacién.

» Sistema de produccién: se relevard si la empresa cuenta con documenta-
cién técnica, qué tipo de documentacién y si la puede aportar durante la
realizacién del diagnostico; el listado de proveedores por tipo de insumos; el
volumen de produccién; la utilizacién de normativas y regulaciones gene-
rales y/o especificas; la implementacion de certificaciones voluntarias y/u
obligatorias.

* Comunicacion y publicidad: se relevard sobre definiciones de marca y su
aplicacién en los productos; asi como el tipo de instrumentos y herramientas
utilizadas, solicitdindose una muestra de los mismos.

» Expectativas con el Programa: se indagard sobre los aportes que pueda
brindarle el Programa, se solicitara la focalizacién de los productos a rele-
var (fundamentando la seleccién y aportando muestras de los mismos), y se
consultard sobre disponibilidad de recursos asignados al trabajo (tales como
personas, tiempos disponibles e informacién de la unidad productiva).

Para el llenado de planillas y/o contacto operativo con la empresa se solicitard
un segundo interlocutor a los fines de resolver situaciones rutinarias entre

la empresa beneficiaria y el consultor (agenda de reuniones, visita a planta,
solicitud de material, etc).
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Postulaciones y fecha de convocatoria
Para su postulacién las empresas deberdn completar los siguientes formularios:

1. El F1, formulario de inscripcion. Podra descargarse de la pagina
www.uia.org.ar/programadiseno

2. El F2, formulario de informacion ampliatorio. La UIA, enviara este formulario a
las empresas que hayan sido seleccionadas en funcion de los criterios de elegibili-
dad previamente mencionados.

Ambos formularios, una vez completados, deberdn ser enviados a la direccién
de correo electrénico disenoindustrial@uia.org.ar .

El proceso de evaluacién de las postulaciones finalizard en un plazo mdximo
de cinco (5) dias corridos, a contar desde la fecha de envio del formulario de
inscripcién por parte de la empresa. La informacion de los resultados de la
evaluacién serd comunicada fehacientemente a la empresa.

Las empresas que resulten seleccionadas para participar deberdn suscribir
con la UIA un Acta Acuerdo.

Reservas

Podrdn ser seleccionadas las empresas que, ademads de ajustarse a los requisi-
tos generales establecidos para este Programa, cumplan con la informacién
requerida en los Formularios, los cuales constituyen la unica forma vdlida de
participar en esta convocatoria.

Cualquier incumplimiento en las condiciones establecidas, como asi también
la omisién o falseamiento de los datos consignados, dardn lugar a la desesti-
macién de la empresa por parte de la UIA.

La informacién y documentacién aportada por la empresa a lo largo de su
participacion en el Programa serd confidencial.

El incumplimiento de alguna de las obligaciones del beneficiario, sin que
medie causa fundamentada a satisfaccion de la UIA, dard lugar a la rescision
del Acta Acuerdo, lo que implica la salida de la empresa del Programa.

La UIA podra publicar o dar a conocer datos identificatorios de las empresas
beneficiarias del Programa.

COMPROMISO DE LOS PARTICIPANTES

Las empresas se comprometen a realizar los aportes a su cargo en tiempo y
forma, aplicdndolos, junto con los recursos del beneficio, a la estricta y fiel
ejecucién del proyecto en los plazos establecidos. Acciones tales como dar
respuesta a las encuestas y a las consultas del equipo de seguimiento son de
suma importancia para alcanzar un resultado satisfactorio.

La participacién en el Programa implica el conocimiento y la aceptacién total
de las presentes Bases y Condiciones.
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AN. I

Acta Acuerdo

Programa “GESTION DEL DISENO COMO
FACTOR DE INNOVACION”

Entre la Unién Industrial Argentina CUIT N° XXX, denominado en adelante
“UIA” representado en este acto por XXX, con domicilio en XXX, por una par-
te; y LA EMPRESA CUIT N? xx-XXxXXXXx-X, en adelante “xxxxx”, representada
por su XXXXX, con domicilio en la calle XXXXXX N° xxxx de la localidad de
xxxxxx provincia de XXX, Argentina, por la otra, acuerdan celebrar el presen-
te Acta Acuerdo sujeto a las siguientes clausulas:

PRIMERA. Declaraciones y antecedentes

Alos XX dias del mes de XX del afio 20XX se lanzo6 el Programa denominado
“Gestién del Disefio como factor de Innovacién” en adelante “EL. PROGRAMA”
a ejecutar entre la UIA y XXX.

De conformidad con las Bases y Condiciones, LA EMPRESA presenté su inten-
cién de participar en EL PROGRAMA aceptando lo establecido en las mismas,
debiendo cumplir con los pasos especificados.

SEGUNDA. Objeto

El presente Acta Acuerdo tiene por objeto establecer la responsabilidad,
derechos y obligaciones que surgen de la relacién entre la EMPRESA y la UIA,
producto del desarrollo del PROGRAMA.

TERCERA. Responsables - Representantes técnicos

La Supervision para implementacion de “EL PROGRAMA” serd realizada por
el Equipo Técnico de Seguimiento (ETS) del Programa, cuyo responsable es la
Lic. Jazmin Kleinerman.

La realizacion de las actividades de recoleccion de datos, andlisis, redaccién
del informe diagnéstico y armado de plan de trabajo, segtin lo especificado
en las Bases y Condiciones serdn realizadas por el consultor XXX.

Con el fin de establecer canales permanentes y fluidos de comunicacién, para
el cumplimiento del objeto del presente Acta Acuerdo, ambas partes designa-
ran representantes técnicos, en adelante “RT”.

El ETS designa como RT de “El Programa” a (Nombre y apellido del consultor).
“La Empresa”, designa por su parte como representante técnico a (Nombre y
apellido), para llevar a cabo las comunicaciones, coordinacién de reuniones y
tareas necesarias, y quien tendrd a su cargo la relacién con el ETS.

CUARTA. Obligaciones

EL ETS SE COMPROMETE A:

Cumplir con el objeto del presente Acta Acuerdo y desarrollar las tareas
previstas en EL PROGRAMA y que se encuentran detalladas en las Bases y Con-
diciones disponibles on-line;
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Brindar a “LA EMPRESA” un diagndstico de su situacién actual y plan de tra-
bajo de corto/mediano plazo tentativo para implementar acciones de mejora
por medio del RT designado, sin costo alguno.

Mantener la estricta confidencialidad de los datos de la Empresa a los cuales
acceda, producto de la realizacién de tareas de EL PROGRAMA.

“La empresa” se compromete a:

El cumplimiento, seguimiento y supervision de las tareas a realizar acorda-
das en el objeto del presente y en el plan de actividades acordado en las bases
y condiciones del Programa;

Garantizar la buena predisposicién del RT designado, en la coordinacién de
reuniones en planta estipuladas y su participacion en las reuniones estableci-
das en EL PROGRAMA y para la misma.

QUINTA. Propiedad intelectual — Propiedad de los resultados - Confidencialidad

La propiedad de los informes de Diagnéstico y Plan de Trabajo para la imple-
mentacion de las mejoras pertenecerdn a “LA EMPRESA”.

En caso de publicarse trabajos, estos serdn publicados y constardn los autores,
su grado de participacion, asi como el hecho de que el trabajo a publicar se
origina en el presente Programa.

Se entenderd por propiedad de los resultados de investigacion a los efectos
del presente Acta Acuerdo a aquellos que sean susceptibles de proteccién
por la legislacion de patentes de invencién o por otro tipo de registro legal,
o aquellos resultados que no sean protegibles legalmente por patentes o por
otro tipo de registro pero que puedan ser utilizados en el proceso productivo
y adquieran por ello importancia econ6émica.

Las partes se comprometen a no revelar a terceros ninguna informacién
técnica, sea con fines comerciales o cientificos, originados en la otra parte,
anteriores o subsiguientes a la firma del presente.

Las partes se obligan a comprometer al personal que tuviera acceso a tal in-
formacién a no revelarla a terceros y mantenerla estrictamente confidencial,
asumiendo en forma personal quien asi obrare, la responsabilidad civil y/o
penal que le fuera aplicable.

Las partes se pondrdn de acuerdo, por escrito sobre qué aspectos de la infor-
macién desarrollada podran divulgarse o publicarse y en qué forma. El com-
promiso de confidencialidad no podrd mantenerse en caso que la informa-
cién fuera requerida por orden judicial o autoridad administrativa superior,
o existieran indicios ciertos de delito o transgresién de normas legales.

SEXTA. Utilizacion de logos, nombres, marcas y/o emblemas

Las partes no podran utilizar los logos, nombres, marcas y/o emblemas de
la otra sin previa autorizacion por escrito y envio del borrador de la publi-
cacién que se pretende realizar. En los casos que los usos de logos, nombres,
marcas y/o emblemas fueran con un fin econémico se deberd contar con

la autorizacién por escrito de las partes y se deberd hacer una valoracién
econdmica del uso.
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SEPTIMA. Duracion - Caracter contractual - Resolucion sin expresién de causa

El presente Acta Acuerdo tendrd una vigencia de seis (6) meses contados a
partir de su fecha de suscripcién, pudiendo renovarse previo acuerdo de las
partes.

La presente Acta Acuerdo puede ser resuelta sin expresién de causa por cual-
quiera de las partes mediante un aviso previo, por medio fehaciente, realiza-
do con una anticipacién no menor a los treinta (30) dias de la fecha en que se
pretende su resolucién. La resolucién no dara derecho a reclamar indemniza-
cién de ninguna naturaleza a ninguna de las partes.

En caso de existir trabajos en curso de ejecucién las partes se comprometen a
mantener en vigencia el Acta Acuerdo hasta la finalizacién de las actividades
previstas en la medida en que cuenten con suficientes recursos asignados.

El presente Acta Acuerdo no constituye ningun tipo de sociedad, asociacién o
relacién de dependencia o empleo entre las partes del mismo, y por lo tanto,
las Partes no serdn consideradas solidariamente responsables por ninguna
cuestion referida a responsabilidad en las que hayan incurrido individual-
mente

OCTAVA. Comunicaciones - Notificaciones
A todos los efectos del presente Acta Acuerdo, las partes constituyen domici-
lio en:

“UIA”
XXX
XXX
XXX

"“LA EMPRESA"

[completar Domicilio]

At. [completar Nombre y Apellido responsable]

Referencia: Programa de mejora en la gestiéon de Identidad Corporativa

En prueba de conformidad se firman dos (2) ejemplares de un mismo tenory a
un solo efecto, en la Ciudad de XXX, a los XX dias del mes de XX del afio 20XX.
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AN. III

Acuerdo de confidencialidad

Programa “GESTION DEL DISENO COMO
FACTOR DE INNOVACION"

Buenos Aires XX de XXX de 20XX

De una parte, [[nombre de la empresa// (en adelante LA EMPRESA) representa-
do por su [[cargo//, [nombre de la persona// con domicilio en xxx de xxx, de
nacionalidad xxx y actuando en su propio nombre y representacion,

| DI 0] 6 - TN con sede en XXX, a los solos efectos de este acuerdo, por
.................. en calidad de CONSULTOR del Programa Al-Invest de la UIA.

EXPONEN

La voluntad de ambas partes en mantener estricta confidencialidad de sus
relaciones y de las informaciones que intercambien a partir de la firma del
presente contrato.

Y en consecuencia formalizan el presente acuerdo con arreglo a las siguientes
CLAUSULAS

PRIMERA. Finalidad

1.1. El objeto de este acuerdo es fijar los términos y condiciones bajo las cua-
les las partes mantendrdn confidencialidad de la informacién suministrada
entre ellas durante el periodo de xxx de 20xxx a xxx [/fecha/|.

1.2. Este acuerdo no constituye ningtin acuerdo de licencia, contrato de
desarrollo o similar. Las obligaciones de las partes en este acuerdo quedan
expresamente fijadas en el mismo.

SEGUNDA. Confidencialidad

LA EMPRESA y xxx [[consultor/[ acuerdan que cualquier informacién inter-
cambiada entre las partes serd mantenida confidencialmente segtin las
siguientes condiciones.

2.1. Ambas partes mantendrdn ésta confidencialidad, y evitardn revelarla a
toda persona que no esté autorizada expresamente.

2.2. El pdrrafo anterior no afectard cuando:

a) La parte receptora tenga evidencia que conoce previamente la informacién
recibida.

b) La informacién recibida sea de dominio ptiblico.

c) La informacién recibida le proceda de un tercero que no exige secreto.
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2.3. La parte receptora se responsabilizard de que sus comunicaciones a
terceros se sujeten a las limitaciones que se establecen en los dos parrafos
anteriores.

TERCERA. Duracion

3.1. Este acuerdo regird durante el periodo en que ambas partes intercam-
bien informacién que no esté sujeta a un contrato de investigacion, licencia
o asistencia técnica. Caso de que no exista tal relacién contractual la confi-
dencialidad referida se mantendrd durante diez afios desde la recepcién de la
informacion, excepto que cualquiera de las partes, solicite expresamente la
posibilidad de divulgacion y sea autorizado por escrito para ello por el direc-
tor del trabajo.

3.2. Las partes siempre que haya acuerdo previo, podrd difundir los resultados
de sus investigaciones en los medios y formas que se consideren adecuados.

CUARTA. Derechos de propiedad

Toda informacién intercambiada que pueda dar lugar a derechos de propie-
dad intelectual y/o industrial serd compartida por las partes en las condicio-
nes que se acuerden para cada caso concreto.

QUINTA. Modificacién o cancelacion

Este acuerdo s6lo podra ser modificado con el consentimiento expreso de
ambas partes en documento escrito y mencionando la voluntad de las partes
de modificar el presente acuerdo.

SEXTA. Jurisdiccion
Las partes se comprometen a resolver de manera amistosa cualquier des-
acuerdo que pueda surgir en el desarrollo del presente contrato.

En caso de conflicto ambas partes acuerdan el sometimiento a los Tribunales
de Justicia Nacional en lo contencioso administrativo Federal de la ciudad
auténoma de Buenos Aires, Argentina, con renuncia de su propio fuero.

Y en prueba de conformidad de cuanto antecede, firman el presente acuerdo
por duplicado y a un solo efecto en el lugar y fecha arriba citados.

POR LA EMPRESA POR EL CONSULTOR
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AN. IV

Términos de referencia y alcance de los servicios

Programa “GESTION DEL DISENO COMO
FACTOR DE INNOVACION"

1- ANTECEDENTES DEL PROGRAMA

Al-Invest es un programa de cooperacion econémica de la Comisién Europea
cuyo objetivo es apoyar la internacionalizacién de las PyMEs de América Lati-
na con el fin de contribuir a la cohesién social de 1a regién.

En las fases anteriores del programa el EUROCENTRO de la UIA movilizé mds
de 1500 PyMEs a encuentros de negocios realizados en el marco de Ferias
Internacionales en Europa y Latinoamérica donde se han realizado negocios
por mds de 150 millones de pesos en exportaciones, joint ventures, acuerdos
de complementacién productiva, etc. entre PyMES argentinas y europeas.

En esta nueva fase del programa que ha comenzado en enero del 2009 y se ex-
tenderd por un lapso de cuatro anos, la UIA ha ganado junto a un grupos de
instituciones colegas con quienes form6 un Consorcio (Confederacién Nacio-
nal de Industrias - Brasil, Fundacién Eurochile, CEDIAL - Paraguay, Cdmara
de Industria del Uruguay y la Confederacién Venezolana de Industriales) la
licitacion internacional para gerenciar la fase IV del mencionado programa.
El objetivo especifico de la accién a realizar es apoyar el desarrollo compe-
titivo de las PYMES de los sectores que han sido considerados estratégicos,
privilegiando la difusién de innovaciones y la insercién en los mercados
internacionales. Dichos sectores son aquellos que representan situaciones en
evolucioén, con claras ventajas competitivas, potencial de crecimiento, y con
oportunidades para agregar valor localmente y de esa forma aumentar su
grado de internacionalizacién.

Las PyMEs industriales en la Argentina han orientado esfuerzos para per-
feccionar los procesos de produccién para incrementar la productividad y
competitividad. En este sentido, se ha detectado que a través del disefio las
PyMEs pueden incorporar valor agregado a sus productos, por lo tanto se
evidencia la necesidad de desarrollar acciones que fomenten la cultura del
disenio dentro de las empresas para lograr una mejora en la competitividad,
en la calidad, y que permita fomentar los procesos de internacionalizacién
de las mismas.

2- JUSTIFICACION

El objetivo especifico de la accién a realizar es apoyar el desarrollo compe-
titivo de las PYMES de los sectores que han sido considerados estratégicos,
privilegiando la difusién de innovaciones y la insercién en los mercados
internacionales. Dichos sectores son aquellos que representan situaciones en
evoluciodn, con claras ventajas competitivas, potencial de crecimiento, y con
oportunidades para agregar valor localmente y de esa forma aumentar su
grado de internacionalizacién.

Diagndstico de disefio para el desarrollo de productos. Guia Metodoldgica

Ello asi, las PyMEs industriales en la Argentina han orientado esfuerzos para
perfeccionar los procesos de produccién para incrementar la productividad
y competitividad. En este sentido, se ha detectado que a través del disefio

las PyMEs pueden incorporar valor agregado a sus productos, por lo tanto se
evidencia la necesidad de desarrollar acciones que fomenten la cultura del
disefio dentro de las empresas para lograr una mejora en la competitividad,
en la calidad y que permita fomentar los procesos de internacionalizacién de
las mismas.

Teniendo en cuenta que para la realizacién de las actividades detalladas
precedentemente es necesario contar con profesionales especializados en el
Diseno para PyMEs y que los recursos necesarios con el objeto de financiar
dichas contrataciones se originan de la subvencién aportada por la Comisién
Europea en el d&mbito del contrato DCI-ALA[19.09.01/08/19165/164- 089/AL-IN-
VEST IV-3 y se transferirdn a la UIA segun el cronograma de pagos de aquella
institucién y segin sus procedimientos administrativos, de acuerdo con las
Condiciones Generales aplicables a Contratos de Subvencién, Anexo II del
contrato suscripto con la CNI.

3- OBJETIVO GENERAL

El consultor deberd diagnosticar el estado actual de un producto o familia de
productos de la empresa asignada, en lo referido al disefio integral del mis-
mo, que permita detectar aquellos elementos que presenten mayores oportu-
nidades de optimizacién y mejora.

4- OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar la informacién recabada, y formular conclusiones y recomenda-
ciones de mejora para presentar a la empresa.

Proponer un plan de trabajo de corto y mediano plazo para implementar
alguna de dichas recomendaciones, que también serd entregado a la empresa.

5- PRODUCTOS ESPERADOS
Informe general de diagndstico de la empresa.
Plan de Trabajo para la implementacién de las mejoras posibles.

6- PERFIL
El profesional deberd cumplir con el siguiente perfil:
Titulo universitario: Disefio de Indumentaria o Disefio Industrial.
Con una antigiiedad igual o mayor a 3 afos.
Experiencia laboral comprobable en empresas.
Haber recibido el certificado de aprobacién del curso de capacitacion
dictado por la UIA con colaboracién del INTI.

A su vez serdn valorados:

La experiencia laboral en empresas de los sectores metal-mecdnico, mue-
bles, calzado, indumentaria y pldsticos.

El manejo fluido de las comunicaciones y claridad para expresar ideas y
conceptos de manera verbal y escrita.
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7- TIEMPOS Y PLAZOS

El consultor firmard un acuerdo de confidencialidad con la empresa asigna-
da. En ese momento se lo facilitard la informacién brindada por la empresa
en los formularios de inscripcién.

A continuacién deberd cumplimentar una serie de pasos para el desarrollo de
su trabajo en la empresa, en funcién de la metodologia de diagnéstico trans-
ferida en el curso de capacitacién anteriormente mencionado:

Previo al 1° encuentro: Solicitud a la empresa de informacién correspondien-
te a los productos, soportes de comunicacién, fuentes de informacién, docu-
mentacién técnica y muestras de los productos a analizar, que deberd estar
disponible para el primer encuentro del consultor con la empresa

Esta accioén deberd realizarse inmediatamente después de la asignacién de la
empresa.

La fecha para el 1° encuentro se pautard para una semana después como
maximo.

1° Encuentro: focalizada en recabar informacién y confirmar o rectificar datos
con el responsable designado por la empresa. Andlisis del producto selecciona-
do. (Duracién mdxima 6 h.).

Luego del 1° encuentro: Andlisis y revisiéon de la documentacién y trabajo de
campo realizado en la entrevista. (Mdximo 2 semanas).

2° Encuentro: visita a planta y entrevistas ampliatorias. (Duracién mdxima 6 h).
Luego del 2° encuentro: Elaboracién del Informe de Diagnéstico. (Mdximo 3
semanas).

3° Encuentro: entrevista de cierre del Informe de Diagnéstico y consenso de
enfoque del Plan de Trabajo. (Mdximo 2 h).
Luego del 3° encuentro: Elaboracién del Plan de Trabajo (Mdximo 1 semana).

4° Encuentro: entrevista de cierre de la consultoria y entrega del Plan de Traba-
jo (Mdximo 2 h).
Luego del 4° encuentro: Informe final de autoevaluacién. (Mdximo 1 semana).

8- COORDINACION Y SUPERVISION

El consultor(a) trabajard bajo la supervisién del Equipo de Seguimiento (ES)
del Programa.

Deberd reportar en los términos que se especifican en el punto 9 del presen-
te y anexo correspondiente; y en caso de ser necesario se 1o convocard para
solicitarle otro tipo de informacién relacionada con el objeto de la presente
consultoria.

9- INFORMES
El formato y las condiciones de los informes a entregar son descriptos en el

Anexo A, “Obligacién del Consultor de presentar informes”.

10- COSTO ESTIMADO Y FORMA DE PAGO
El costo asignado a la consultoria es de $ 2.500 (dos mil quinientos pesos)*.

" Costo estimado a Septiembre 2009.
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El mismo se pagard de la siguiente manera:

ler pago - 50% contraentrega de la version preliminar del Informe Diagndsti-
co de Diseno.

2do pago — 50% contraentrega del Plan de Trabajo definitivo y el informe
final de autoevaluacion.

11- DURACION
La duracion de la consultoria estd estimada en alrededor de 6 semanas.

12- PROPIEDAD INTELECTUALY CONFIDENCIALIDAD

El consultor no tendrd ningun titulo, patente u otros derechos de propiedad
en ninguno de los documentos preparados con los fondos del Programa. Tales
derechos pasardn a ser propiedad del Programa.

Todos los trabajos realizados bajo esta consultoria deberdn estar acorde a las
regulaciones de la propiedad intelectual.

El consultor firmard un acuerdo de confidencialidad con la empresa previa-
mente al inicio de las actividades con la unidad seleccionada.

ANEXO B
Obligacién del Consultor de presentar informes al Equipo de Seguimiento:

a) Previo al 1° Encuentro
Breve informe sobre la definicién del negocio.
Tabla de normativa y regulaciones.
Organizacién de la oferta de productos.
Agenda 1° encuentro.

b) Luego del 1° Encuentro
Descripcién del producto elegido para focalizar el diagnoéstico.
Puntos clave ergonémicos.
Diagrama de relaciones.
Caracterizacion de usuarios.
Listado de componentes y materiales.
Andlisis de costos.
Minuta 1° Reunién. Agenda 2° encuentro.

c) Luego del 2° Encuentro
Minuta 2° Reunién. Agenda 3° encuentro.

d) Antes del 3° Encuentro
Version preliminar del Informe Diagndstico de Disefio.

e) Luego del 3° Encuentro
Minuta 3° Reunién. Agenda 4° encuentro.
Informe Diagnéstico de Disefo.

f) Luego del 4° Encuentro
Plan de Trabajo.
Informe final de autoevaluacioén.
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AN.V

Minutas de reunion

Minuta de Reunion N° 1 M I N 1

Empresa:

Consultor: Fecha:

Entregable a la Empresa y al Equipo de Seguimiento

Minuta de Reunién N° 2 M I N 2

Empresa:

Consultor: Fecha:

Entregable a la Empresa y al Equipo de Seguimiento

Lugar:

Presentes:

Lugar:

Presentes:

En la entrevista se realizé el andlisis de productos, evaluando su relacién con el
usuario, las caracteristicas de productos y la calidad percibida.

Los principales temas tocados son los siguientes:

En la entrevista, que incluy6 una visita a planta, se evaluaron aspectos tecnologi-
co productivos, de sustentabilidad y de nivel de innovacién.

Los principales temas tocados son los siguientes:

Ratificacion o no del producto elegido

Problemas identificados

Ratificacion o rectificacion de problemas identificados y oportunidades de mejora

Listado de temas a tratar en la préxima reunion

Abordaje propuesto

Detalle de la informacion que debera estar disponible para la proxima reunion

Diagndstico de disefio para el desarrollo de productos. Guia Metodoldgica

17



AN. VI

Minuta de Reunion N° 3 M I N 3

Empresa:

Consultor: Fecha:

Entregable a la Empresa y al Equipo de Seguimiento

Lugar:

Presentes:

En la entrevista, en la que se presento el borrador del Informe de Diagnéstico, se
aclararon dudas y se consensud el Plan de Trabajo.

Los principales temas tocados son los siguientes:

Foco en el Plan de Trabajo

Estimacion de Recursos

Condicionantes
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Modelo de informe de diagnostico

Programa “GESTION DEL DISENO COMO
FACTOR DE INNOVACION"

Informe Diagndstico de Disefio
Empresa: XXX

Responsable Técnico:

El presente informe técnico ha sido realizado por XXX con la supervision del Equipo de Seguimiento
de la UIA, en el marco del Programa " Gestion de Disefio como factor de innovacion” organizado por
la Unién Industrial Argentina, en el marco del Programa AL Invest.

Para mayor informacion contactarse con la coordinacion del Programa al teléfono (011) 4124 2362 o
escribiendo a disenoindustrial@uia.org.ar
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ANEXOS

X X X

X X X X X X X X X X X X X X X X X X

X X X X

>

a. Introduccion

La Unién Industrial Argentina, en el marco del Programa Al Invest, lanza el
Programa “Gestién de Disefio como factor de innovacién” orientado a empre-
sas de todo el pais, con el fin de apoyar a las pymes industriales argentinas
que han orientado esfuerzos para perfeccionar los procesos de produccion
con miras a incrementar la produc-tividad y competitividad, particularmen-
te aquellas que han detectado que el disefo puede ser la herramienta de
creacién de valor para sus productos.

A.1 OBJETIVO GENERAL DE LA EVALUACION

Conocer el estado actual de la empresa XX, referido al disefio y desarrollo de
sus productos.

Detectar aquellos elementos que presenten mayores oportunidades de opti-
mizacién y mejora en su diseno.

Elaborar un documento introductorio con lineamientos generales y recomen-
daciones orientadas a dichos elementos.

A.2 OBJETIVO ESPECIFICO
Evaluar las acciones realizadas por la empresa al disefiar y desarrollar sus
productos (Gestion de Disefio de Productos).
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b. Datos de la empresa

Nombre: xxxx

Direccion:

Teléfono/Fax:

E -Mail:

Pagina Web:

Rama de Actividad / Rubro:

B.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Breve descripcion de la empresa y su contexto. Extensiéon no mayor a 1 carilla.

Informacién general de la empresa

Contexto sectorial

Contexto competitivo

Estrategia empresarial. Definicién del negocio.
Capacidades de la empresa.

C. ASPECTOS RELEVANTES

Resumen de los aspectos analizados. Extensiéon no mayor a 2 carillas. Incluir
imdgenes y graficos.

Producto sobre el que se enfocara el informe.

Problemas identificados.

Oportunidades detectadas.

Elementos relevados y fuentes de informacién utilizadas
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D. DIMENSIONES DE ANALISIS

En este apartado se vuelca el andlisis de la informacién realizado (fichas téc-
nicas), con las interfases sugeridas en cada una de ellas. Aquellos temas sobre
los cuales no se haya podido registrar informacién serdn dejados de lado (se
indicard en las minutas correspondientes al Equipo de Seguimiento). Al final
de cada item, incluir problemas identificados y oportunidades detectadas.

D.1 ESTRATEGIA

Analisis de la competencia. mapa de empresas competidoras
Rol del disefio en la empresa, fortalezas y debilidades.
Capacidades de disefio. diagrama de vinculos y relaciones

D.2. USUARIO

Caracterizacion de usuarios.

Panel de caracterizacion del usuario.
Secuencia de uso

Calidad percibida

D.3 PRODUCTO

Analisis de producto. descripcion general
Oferta de productos.

Linea de tiempo ilustrada.

Mapa de productos.

Producto ampliado. niveles de producto.
Envases y embalajes.

Informacién al usuario

D.4 TECNOLOGICO-PRODUCTIVO
Mejoras en procesos productivos
Priorizacion de normativa

D.5 INNOVACION
Tipos de innovacién. estrategia de innovacion.

D.6 SUSTENTABILIDAD
Analisis de aspectos ambientales, éticos y sociales

E. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

F. ANEXOS
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AN. VII

Modelo de Plan de Trabajo

Programa “GESTION DEL DISENO COMO
FACTOR DE INNOVACION”

I- DESCRIPCION TECNICA Y PRESUPUESTARIA

1. Titulo del Proyecto (redactado en forma clara, concisa)

6. Objetivos del proyecto
Definir qué se pretende lograr con la ejecucién del proyecto. Explicitar los
objetivos técnicos y econémicos.

6.1 Objetivo General (no mas de 200 palabras)

6.2 Objetivos Especificos (no mas de 300 palabras)

2. Datos de la Empresa

Nombre comercial de la empresa:

Razén Social:

3. Duracidn total estimada segun cronograma del plan de actividades (en meses)

7. Etapas para la ejecucion del proyecto

Describir brevemente las etapas/acciones necesarias para cumplir los objeti-
vos del proyecto indicando el plazo de ejecucién y los resultados esperados al
finalizar cada una de ellas.

4. Resumen del proyecto (no mas de 300 palabras)

Rasgos sobresalientes del proyecto que lo describan completamente. Desarro-
llar una sintesis de: diagnoéstico y problema, objetivo principal y especifico,
resultados esperados, etc.

5. Diagnostico y problema (no mas de 400 palabras)

Al redactar el diagndstico, se debe:

a) Describir el contexto (argumentos) que da origen al proyecto y la situacién
actual de la Empresa en relacién a los conocimientos existentes, posicionada
en dicho contexto.

b) Mencionar las principales caracteristicas del sector productivo involucra-
do. Se debe dar una idea de la problemadtica del sector en la regién y si es
posible en la Argentina.

c) Plantear el problema o necesidad (interrogante) que origina el proyecto.

Cédigo Descripcion y Metodologia
Descripcion de la etapa:
A Plazo de ejecucion:
Resultados esperados:
Descripcién de la etapa:
B Plazo de ejecucion:
Resultados esperados:
C Descripcion de la etapa:
Plazo de ejecucion:
Resultados esperados:
D Descripcion de la etapa:
Plazo de ejecucion:
Resultados esperados:
E Descripcién de la etapa:
Plazo de ejecucion:

Resultados esperados:
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8. Resultado final 1I-DESCRIPCION DE CAPACIDADES DISPONIBLES EN LA EMPRESA

1. Areas involucradas. Recursos Humanos

Nombre las principales dreas de la empresa, indicando etapas en las que par-
ticipard y actividades a realizar.

Indique el numero de personas, incluyendo el grado de responsabilidad en el
Plan de Trabajo.

9. Impacto esperado del proyecto en la empresa (no mas de 450 palabras)

Area N° de personas Etapa. Actividades Grado de responsabilidad

10. Presupuesto del Proyecto (en pesos)
2. Tecnologias y procesos. Bienes de Capital

Nombre las principales tecnologias con las que cuenta y los procesos sobre
los cuales trabajard el Plan de Trabajo. Incluir fortalezas y debilidades, y las
oportunidades que se aprovecharan.

Etapa Actividad Inversion prevista Total

Horas hombre Costo unitario

3. Vinculaciones

Proveedores, red de distribucién, centros de investigacion, cdmaras, etc. con
las que actualmente cuenta la empresa y que serdn utilizadas para la ejecu-
cién del Plan de Trabajo, y aquellas que se aspira desarrollar.

ACTUALES: ESPERADAS/NECESARIAS:

4. Activos, Fisicos e intangibles

5. Otros
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I1I-INVERSIONES PREVISTAS

Indique las inversiones previstas en cada etapa del plan.

Codigo de Descripcion Inversion prevista

B BIBLIOGRAFIA

A

B
C
D
E
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Fundacién Prodintec. Disefio industrial: guia metodolégica. P. 14-15.
Método sencillo y comprensible para la aplicacion de disefio, aplicado en proyectos
en diferentes proyectos. Metodologia PREDICA.

Fundacién Prodintec. Ergonomia. Disefno centrado en el usuario.
Guia metodolégica disergo. Disponible en: http:/[www.prodintec.com

Greiner, Larry E. Evolution and revolution as organizations grow.
Harvard Business Review, 1972. 11 p.

Paper que sostiene que el crecimiento de las organizaciones atraviesa cinco fases distinguibles
de desarrollo, cada una de las cuales contiene un periodo relativamente tranquilo de
crecimiento que se termina con una crisis de direccion. Sostiene, ademas, que ya que cada
fase es fuertemente influenciada por la anterior, un management consiente de la historia

de la propia organizacion puede anticiparse y prepararse para la siguiente crisis de desarrollo.

Instituto Nacional de Tecnologia Industrial y Asociacién de Fabricantes y
Representantes para la Industria Maderera Argentina. Herramientas de
disefio para pymes del sector mueble; El primer paso. Buenos Aires: INTI
ASORA, 2009. Fasciculo 1. 16 p. ISBN 978-950-532-138-4.

¢Por qué disefio y estrategia? No hay disefio sin estrategia; no hay estrategia sin disefio.

En un contexto donde para competir es indispensable atender a necesidades cambiantes,

que requieren nuevas respuestas constantemente, el disefio se vuelve un aliado ineludible.
Como el abordaje desde la cultura de disefio puede fortalecer la estrategia de la empresa.

Herramientas de disefio para pymes del sector mueble; Pensar antes de
hacer. Bs. As.: INTI/ASORA, 2009. Fasciculo 2. 16 p. ISBN 978-987-25129-0-3.
¢Por qué el disefio es importante para las empresas? Una adecuada practica del disefio

estd directamente vinculada a la mejora en la calidad de vida de la comunidad, al aumento

en la competitividad y a mayores niveles de reconocimiento en el mercado. El disefio es un
valor ineludible para que las empresas crezcan y sus productos y servicios sintonicen con las
demandas y las expectativas de los usuarios.

Herramientas de disefio para pymes del sector mueble; Aprender a mirar.
Buenos Aires: INTI/ASORA, 2009. Fasciculo 3. 16 p. ISBN 978-987-25129-1-0.
¢Por qué para detectar tendencias es importante aprender a mirar? Porque para cualquier pyme
resulta necesario hacer una lectura adecuada del contexto en el cual se desenvuelve, para
comprender cudles son las tendencias dominantes y de ese modo sintonizar mejor con las
aspiraciones, deseos y necesidades de los usuarios. Se busca ampliar la idea de lo que
representan las tendencias, abriendo el abanico de posibilidades y modos de abordar el tema.
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Herramientas de disenio para pymes del sector mueble; De la idea al
mueble. Buenos Aires: INTI/ASORA, 2009. Fasciculo 4. 16 p.

ISBN 978-987-25129-2-7.

Todo producto representa en si mismo la suma de diversas actividades y ese resultado va mas alla del
objeto concreto. Esta complejidad y los elementos que la conforman son abordados en este fasciculo.
Partiendo de una estrategia competitiva definida y comprendiendo los aspectos que involucra el
proceso de disefio el foco de atencion se centra en el mueble como producto.

Herramientas de disefio para pymes del sector mueble; El buen nombre.
Buenos Aires: INTI/ASORA, 2009. Fasciculo 5. 16 p. ISBN 978-987-25129-3-4.
¢Por qué es importante contar quiénes somos? Contextualizacion de la realidad de las pymes
argentinas del sector y el valor que constituye construir el concepto de marca como sinénimo de
identidad. Se hace foco en la identidad visual de la empresa, que no sélo involucra a un simbolo
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Herramientas de disefio para pymes del sector mueble; Hay equipo.
Buenos Aires: INTI/ASORA, 2009. Fasciculo 6. 16 p. ISBN 978-950-532-139-1.
¢Por qué es importante conocer a la empresa? Este fasciculo se focaliza en conocer cuales son
las capacidades y recursos con los que cuenta a la hora de pensar y hacer nuevos productos.

El proceso de disefar y desarrollar un nuevo producto esta fuertemente influenciado por las
caracteristicas de la organizacion en la cual este proceso se lleva adelante.
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la integracion del disefio en la estrategia; El disefio como instrumento estratégico; Estrategias
empresariales y estructura de la empresa basada en disefio. La gestion empresarial del disefio:
funcion del disefio en la empresa; incorporacion y programacion; protagonistas; tipos de
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Pert: Profile Books, 2008. P. 31-38.

Teorias de gestion y liderazgo. Métodos para la toma de decisiones: administrador clasico,
planificador de disefio, juego de roles, posicionador competitivo, transformador visionario,
autoorganizador, estratega de reestructuracion, enfoque eficaz.

Lecuona, Manuel. La auditoria en disefio. Madrid: Fundacién EOI 2007.
41 p.

Modelo de auditoria en disefio. Anlisis situacional y de recursos. Diagndstico general.

Audit corporativo, de producto y de disefio. Incluye formularios guia.
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Diagndstico de disefio para el desarrollo de productos. Guia Metodoldgica
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Morgan, Gareth. Imdgenes de las organizaciones. México, D.F :
Ed. Alfaomega, 1991. 408 p. ISBN 968-6223-35-5
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La gestion empresarial del disefio. La introduccion del disefio en la empresa. La gestion interna
de los operativos de disefio. El disefiador y la empresa.
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Prado Ledn, Lilia Roselia y Herrera, Enrique. Universidad de Guadalajara.
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http://[www.newperspectives.com.au/downloads
[seven%20transformations%200f%20leadership.pdf
La gestién empresarial del disefio. La introduccion del disefio en la empresa. La gestion interna
de los operativos de disefio. El disefiador y la empresa.
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impacto econémico del disenio en Espana 2005: Resumen. DDI, 2005. 34 p.
Estudio realizado en Espaiia con el objetivo de obtener informacion de cdmo se interioriza la
funcion de disefio en las empresas del pais, y en que lugar se encuentra en relacion con lo que
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Sociedad Estatal para el desarrollo del disefio y la Innovacién. Mira el
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Cémo gestionar “disefio”. Proyectos, programas, politica, estrategia, integracion total.
¢Como se contrata un disefiador?: industrial, grafico, de interiores.

The power of design. No design thanks. [Fecha de consulta: 16 february
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Un articulo que reflexiona acerca del verdadero valor del disefio, mas alla del discurso
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