ANEXO 1- EJEMPLOS DE MAPAS CONCEPTUALES

Ejemplo 1

Design and Marketing

Ejemplo 2

El estratega

Ejemplo 3

Estrategia y Disefio

Ejemplo 4

Concepto de estrategia



ANEXO 2 - FICHA DEL EJERCICIO

Ejercicio N.1

Definicién de cémo es la estrategia de disefio y desarrollo de productos de una empresa local

Asignatura Estrategia de Producto

Investigacidn y Analisis dentro de una empresa local para
Ejercicio de Investigacion y
definir como es y que aspectos se consideran dentro de la

Analisis
estrategia para el disefio y desarrollo de productos
Enunciado Semana 6
Porcentaje del ejercicio 20% del semestre
Miércoles Semana 9:
- Presentacion de la empresa seleccionada
- Presentacion del plan de trabajo (con cronograma detallado
considerando los avances que se deben entregar y todos
los temas derivados de los objetivos especificos del
ejercicio)
Fechas de entrega Miércoles Semana 12:

- Presentacién del primer avance ya debe estar completo el
100% de las entrevistas

Miércoles Semana 14:

- Presentacién Informe escrito

Miércoles y Viernes Semana 14:

- Presentacion en PowerPoint en aula especial

Justificacion del ejercicio

Como parte de su formacion en la definicion de estrategias adecuadas para el disefio y desarrollo
de productos, el ingeniero de disefio de producto debe aprender a identificar las estrategias y
todos los aspectos involucrados que utiliza una empresa para el disefio y desarrollo de productos

en el cumplimiento de los objetivos corporativos.



Las estrategias corporativas que define una empresa en sus diferentes areas, incluyendo las
estrategias para el disefio y desarrollo de productos, le garantizan su permanencia en el mercado y
le permiten diferenciarse de otras en el entorno en el que se desempefia. Una buena definicién de
estrategias hace posible el cumplimiento de los objetivos corporativos en el corto, mediano y largo

plazo.

Por lo anterior, aprender a identificar las estrategias de una empresa local, su pertinencia, sus
fines y las tacticas empleadas en su ejecucion, le permite al estudiante una vision mds amplia de
temas que tienen que ver directamente con la definicion de una estrategia de producto en sus

proyectos académicos.

El ejercicio tiene entonces dos intenciones:

Primero, identificar como los temas académicos aprendidos en la asignatura se aplican de manera
practica en una empresa local.

Segundo, establecer un marco de referencia para la definicidén de la estrategia de producto para el

proyecto que estd desarrollando en la asignatura Proyecto 8.

Objetivo General

“Definir cudles son las estrategias que utiliza una empresa local, previamente seleccionada como
objeto de estudio, en el proceso de diseiio y desarrollo de productos para el cumplimiento de sus
objetivos corporativos, de manera que se pueda verificar como los temas académicos estudiados

I’I

tienen una aplicacion en la practica empresaria



Anexo 3 - LISTA DE EMPRESAS

2003-2

2004-1

2003-1

Imusa (1)
Proyecto
piloto

Estra

Loceria
Colombiana

2004-2

Euroceramica

Centro Aceros

C.l. Colauto Rimoplasticas
Peldar Familia-Sancela
Manufacturas . No se
N Arquimuebles ]
Mufioz realiza el
Electrocontrol ejercicio
Landers y Cia.
CDI Exhibiciones
Coservicios
Scanform

Emmay Cia S.A.

Alcor

Andercol

CNC Mecanizados

Divertrdnica

Flowtite

Haceb

Incolmotors

Industrias Vera

Patagonia

Prodenvases

Tablemac

No se
realiza el
ejercicio

Colceramica Firpol Socoda
Lamiter Plasticos MM
Analytica Ltda Plastextil
Dometal Interplast (2)
Figlas Truher
Colceramica K’jiplas
Firplak Imusa (2)

Interplast (1)

La empresa Euroceramica fue eliminada por falta de informacidn que se necesitaba para la identificacion de elementos comunes relacionados.

Imusa e Interplast fueron entrevistados en dos ocasiones diferentes obteniendo un complemento de los resultados.




ANEXO 4 - LISTA DE TEMAS Y SUBTEMAS

4.1 Aspectos Internos

* Mision, Visién, Politicas, Valores y la relacién con los productos de la empresa
* Objetivos Corporativos relacionados con el desarrollo de nuevos productos
* Estrategias Corporativas relacionadas con el desarrollo de nuevos productos

* Percepcion de la Innovacion dentro de — aspectos involucrados

* Manejo general de la Identidad corporativa y la relacion con la estrategia de marca

* Manejo de la comunicacién de los valores de la compafiia y de sus productos - Identificacion y
descripcion de las herramientas utilizadas

* Gerencia de marca, atributos de la marca, estrategia de la marca

* Percepcion de los atributos de la marca en los productos de la compaiiia

* Aspectos involucrados en la definicion e implementacion de politicas, estrategias y tacticas
relacionadas con el desarrollo de nuevos productos

¢ Actividades concretas que realiza la organizacion para responde a cambios en el entorno en
relacion con el disefio y desarrollo de nuevos productos

* Aspectos que se consideran en la definicién de politicas ambientales y de calidad en el disefio
y desarrollo de nuevos productos.

* Elementos involucrados en la definicion del portafolio de productos

* Factores que se consideran en la definicién del presupuesto asignado para todas las
actividades relacionadas con el diseiio y desarrollo de nuevos productos

* Elementos considerados en la definicion y elaboracion del BRIEF y el PDS en el desarrollo de
nuevos productos

*  Procesos, métodos y herramientas utilizados en la cada una de las fases del proceso de disefio

y desarrollo de nuevos productos



Aspectos que influyen en el proceso de toma de decisiones en el desarrollo de nuevos
productos

Manera como son tenidos en cuenta los aspectos legales y la normalizacién en el desarrollo de
nuevos productos

Aspectos de la innovacion son tenidos en cuenta en el desarrollo de nuevos productos
Definicion de atributos y elementos diferenciadores de los productos — actividades concretas
que se realizan para posicionarlos

Aspectos importantes a destacar en relacion con las materias primas y los proveedores

El impacto de las nuevas tecnologias en el desarrollo de nuevos productos

Aspectos destacables en el proceso de manufactura

Herramientas de monitoreo y evaluacion utilizadas en el desarrollo de proyectos de disefio y

desarrollo de nuevos productos

Actividades mds importantes que realiza [+D

Procesos, métodos y herramientas utilizados por 1+D

Aspectos mas significativos de las labores que realiza |+D que son visibles o que tienen un
efecto directo en el disefio y desarrollo de nuevos productos.

Implicaciones concretas de las labores que realiza 1+D en el disefio y desarrollo de nuevos
productos

Actividades que realiza I+D en la implementacién de nuevas tecnologias

De que se habla en 1+D y hacia donde se enfoca la innovacion

Ferias y eventos especializados a los que se asiste

Subscripciones a revistas y material especializado que tienen impacto en el desarrollo de

nuevos productos

Definicién de equipos de trabajo en el desarrollo de nuevos productos
Roles y responsabilidades de los involucrados
Descripcion de las actividades mas importantes que cada uno realiza en el proceso de disefioy

desarrollo de nuevos productos



Identificacidn de las herramientas utilizadas por cada uno de ellos durante el proceso

Relaciones entre personas de la misma area y con personas de otras areas

Herramientas utilizadas entre dreas para manejo de informacién con relaciéon al desarrollo de
nuevos productos

Tipo de informacidn que se maneja en cada darea y entre areas en el desarrollo de nuevos
productos

Comunicaciones e informacion que se manejan con clientes, proveedores, distribuidores,
usuarios

Dificultades en el manejo de informacion y de las comunicaciones

4.2 Aspectos Externos

Métodos y herramientas que se utilizan para hacer investigacion de mercados

Aspectos que se consideran en la segmentacion de mercados objetivos

Herramientas utilizadas para analisis de la competencia

Aspectos que se consideran para definicion de nuevas oportunidades en el disefio y desarrollo
de productos

Aspectos generales de las cifras de ventas son tenidos en cuenta para el desarrollo de nuevos

productos

Aspectos mas importantes que son tenidos en cuenta por la organizacion en cada uno de los
elementos del marketing-mix: (Plaza. Producto. Promocion, Precio)

Participacion en ferias y eventos de promocién y divulgacidn de los productos

Aspectos mas importantes que son tenidos en cuenta para comunicar los valores de la marca

en actividades que tiene que ver con el lanzamiento de nuevos productos al mercado.

4.3 Otros

Servicios outsourcing



Alianzas estratégicas



ANEXO 5 - EJEMPLO SCANFORM

Personas/areas entrevistadas:

e Gerente de Operaciones
e Gerente de Mercadeo
e Gerente de Ventas

e Arquitecto departamento de Disefio

5.1 Cultura corporativa

¢ Definicién e implementacién de Politicas, Estrategias y Tacticas
* Estrategia enfocada hacia estos elementos: Posicionamiento, Ventaja competitiva tecnoldgica,

Definicidn de clientes objetivos, Reconocimiento de Marca

5.2 Identidad Corporativa

* |dentificacién de 2 dimensiones con relacion a la Marca — el concepto del producto (en
relacién con atributos intangibles de la marca) y el concepto de la imagen (poco control de
imagen en medios publicitarios)

¢ |dentidad monolitica

5.3 Estrategia Corporativa

* Centrada en el aprendizaje interactivo entre personas
* Se construye desde una diversidad de puntos de vista de: Gerente de Operaciones, Gerente

General, Gerente de Mercadeo

5.4 Estrategia de Manufactura

¢ Centrada en la creacion de ventaja competitiva tecnoldgica.

5.5 Estrategia de Mercadeo

e Orientada hacia una excelente relacion con los clientes
* Enfocada hacia la exportacion

¢ Creacidn de Alianzas estratégicas



5.6 Concepto de Marca

* Disefio sueco que se hace visible en los atributos del producto
¢ Ausencia de manual de imagen y no se identifican elementos de la imagen que se puedan

asociar al uso de la marca

5.7 Mercadeo

* No se reconoce como una herramienta estratégica
* Actividades investigacion de mercados orientadas a recopilacién de informacién en ferias y
eventos y revistas internacionales para analizar tendencias e identificar oportunidades.

* Hace segmentacion y definicién del portafolio de productos

5.8 Marketing-Mix

* Se describen elementos estratégicos en: Atributos de calidad del producto, Aspectos para

definicién del precio, Proceso de distribucion, Elementos de promocidn

5.9 Alianzas Estratégicas

* Manufacturas Mufioz y Arquimuebles para optimizar proceso de exportacidn en costos y fletes

* Alianzas con distribuidores como Multiproyectos y Mepal para distribucion en el pais

5.10 Relacién entre Mercadeo y Diseino

* Participacion activa de los 2 en disefio y desarrollo de productos
¢ |dentifican necesidades y define desarrollo de nuevos productos
¢ Desarrollo de conceptos de nuevos productos

* Desarrollo de material promocional

5.11 Roles y Responsabilidades

* Definicidn de estructura

* Definicién de roles, responsabilidades y habilidades

* Proceso de toma de decisiones determinado por el gerente de operaciones

* Reconocimiento del gerente como el estratega de la organizacién

* Se presentan los niveles de gestion del estratega segun lo propone Mintzberg (Accién —

Informacion)



5.12 Proceso de Disefio

¢ Implicito (no explicito) en 9 fases
* Factores involucrados: empaque, marca, calidad, funciones del producto, costos, informacién
del consumidor, pruebas, estética, forma y estilo del producto, procesos de manufactura,

exportaciones

5.13 Frente a la competencia

* Se describen como exclusivos, posicionados e identificados por un publico que reconoce los

valores

* Latecnologia le da ventajas competitivas

5.14 Producto

e No hay un proceso claro de planeacién

e No hay departamento de disefio, el gerente de operaciones toma decisiones sobre desarrollo
de nuevos productos

e Estrategia de producto (posicionamiento y me-too)

e Politicas ambientales y de calidad (retroalimentacién del SENA)

e Lainnovacién no se considera un elemento diferenciador

4.15Investigacion y Desarrollo

* Procesos de manufactura
* Materias primas

* Proveedores



ANEXO 6 - DEFINICIONES OPERACIONALES DE LOS TEMAS

6.1 Cultura corporativa

Es el ambiente que influencia la calidad y el desempefio de una organizacién. Es la atmdsfera en la
cual las personas estan motivadas y preparadas para trabajar juntas hacia objetivos concretos

compartiendo valores y creencias comunes.

6.2 Identidad Corporativa

Es la proyeccién que de lo que la organizacion quiere ser interna y externamente. Esto incluye la
imagen corporativa que es la percepcién que la organizacién refleja y las asociaciones que

permanecen en la memoria del consumidor.

6.3 Estrategia

Es todo lo que tiene que ver con la prosperidad de una organizacion a largo plazo. Esta asegura
qgue el negocio permanezca en el tiempo y estd directamente relacionada con el crecimiento a

largo plazo y no con los beneficios a corto plazo.

6.4 Mercadeo

Entendido como un proceso gerencial responsable de la identificacidn, anticipacidn y satisfaccion

de las necesidades de los clientes.

6.5 Alianzas Estratégicas

Alianzas con otras compaiiias para acceder a nuevos mercado u obtener ventajas competitivas a

nivel productivo, de distribucién, de mercadeo, etc.

6.6 Manejo de la informacion

Cémo se da el proceso de comunicacidon entre las dreas de la empresa. Medios internos para el

manejo de la informacién.

6.7 Toma de decisiones

Quiénes y cdmo se toman las decisiones dentro de la compaifiia.



6.8 Roles y Responsabilidades

Qué roles existen dentro de la compafiia y que responsabilidades asume cada uno de ellos.

6.9 Proceso de Diseno

Cémo se da el proceso de desarrollo de nuevos productos. Quiénes intervienen y de que manera,

gué pasos se siguen y qué herramientas se emplean.

6.10 Competencia

Cual es la competencia de la compaiia. Como analizan los productos de la competencia y para

qué. Cual es la posicion de la compaiiia frente a su competencia.

6.11 Producto

Caracteristicas de los productos de la compaifiia.

6.12 Investigacion y Desarrollo

En qué se enfocan los procesos de [+D dentro de la compaiiia.

6.13 Monitoreo y evaluacién

Cémo se monitorean los procesos dentro de la compafia y como se evallan sus resultados.

éExisten o no indicadores? Certificaciones.



TABLEMAC ALCOR

Jefe de investigacion y Gerente Administrativo
desarrollo Gerente de ventas
Gerente Comercial Jefe de vendedores

Disefiadora Linea de muebles Vendedora




El cliente confia en el producto
por cuatro puntos basicos: la
calidad del producto, que no

falle; la disponibilidad; que
sostengamos las condiciones
comerciales; y el servicio
asociado al producto.

La marca Alcor es un activo
intangible que tiene un valor
asociado con la reputacion y el
buen nombre, con la confianza
que inspira'y con el
profesionalismo.




En Colombia, nosotros somos
los que ponemos la pauta en
tableros resistentes a la
humedad, que son los que
emplean para la fabricacion de
formaletas.

Pretendemos que Alcor
signifique: iluminacién, tradicion,
garantia, seriedad, asesoria,
innovacion y servicio.

La marca de nosotros en los
muebles es Practimac .

Los usuarios reciben bien
nuestros productos porque son
de muy buena calidad, tienen un
reconocimiento a nivel nacional,
y a demas los clientes saben
que son productos garantizados.

Tablemac lo que busca es ser
conocida como la mejor
empresa fabricante de tableros
del mercado, como una
empresa responsable, y sobre
todo, que utiliza recursos
renovables.







El negocio de Tablemac es la
produccién y comercializacion
de tableros aglomerados de
particulas de madera para
aplicaciones estructurales y no-
estructurales.

Al cliente se le elabora un nuevo
producto si es viable y no
implica riesgos econémicos. Si
el producto es atractivo para la
empresa, y puede emprender
econémicamente su
elaboracion, le entregara al
cliente en el término y precio el
producto solicitado, y se
aduefiara del producto para
incorporarlo en su portafolio.

Esto es méas que todo ir
aprendiendo qué es lo que
hacen los demas; el
mejoramiento continuo esta
incluido dentro de nuestros
valores.

La opinion del cliente es una
herramienta muy importante.

La prioridad ahora es
desarrollar aplicaciones de los
productos.

Hace algunos afios decidimos
sistematizar, homogenizar y
reducir piezas y partes; de esta
manera logramos hacer
combinaciones entre ellas,
creando diferentes productos,
practicamente con los mismos
elementos. Eso reduce costos
de produccion, ensamble, y
ofrece diversidad de productos a
los clientes.




y 80 hacian el producto,

a fabricar solamente lo que
necesitamos.

Teniamos casi 600 referencias

entonces nos vamos a dedicar

En los nuevos productos es muy
importante la innovacion; hoy en
dia no es viable copiar o imitar

productos.

Tenemos 300 clientes, y sélo
50 son importantes para la
compafiia, entonces vamos a
concentrarnos y a consentirlos
a punta de servicio, y a darles
algo mas de lo que ellos
esperan.

Tratamos de no dejar negocios
de lado, y por eso a veces las
exigencias de los clientes se
convierten en una gran variedad
de productos.

Todas las areas tienen que
trabajar en el mismo sentido,
buscando que los objetivos
sean logrados por todos como
equipo.

Pensar siempre en ofrecerle al
cliente una solucion de calidad y
adecuada a su necesidad dentro
de las acciones o recursos
posibles.




Se trabaja buscando que el
cliente final se sienta satisfecho
con lo que esta comprando.

Lo que realmente buscamos es

la satisfaccioén del cliente,
tratando de adecuar de la mejor
manera nuestros productos a las
necesidades que ellos tengan.

La debilidad méas grande de
Tablemac hoy en dia es
depender de dos o tres

porcentaje muy alto de la
construccién. La empresa ha
empezado a buscar

aplicaciones que no vayan
directamente ligadas con la
construccion.

proveedores y depender en un

Entre las politicas, en momentos
de crisis, esta la cautela en la
toma de decisiones que afecten
la economia y la estabilidad de
la empresa; y como estrategia,
no hacemos nuevos disefios de
productos, eliminando el pago
por servicios de los
profesionales de este campo.

La estrategia de Tablemac es
que el negocio principal sea
siempre el tablero y que la
linea de muebles sea una
alternativa méas para generar
ventas, sobre todo en
momentos de crisis.

Por ahora estamos trabajando
enfocados a nuevos clientes,
con cierto tipo de productos y
una ventaja competitiva: ofrecer
el servicio de instalacion (cosa
que no pueden hacer los
grandes almacenes de cadena,
o las ferreterias, con quienes
competimos).

La empresa esta realizando
asambleas para decidir si hace
crecer la linea de muebles o

no.

Desde la perspectiva del disefio,
para Alcor, menos es mas.
Teniendo en cuenta que lo que
gueremos es brindar calidad y
satisfaccion, pensamos que lo
simple y lo funcional es lo que
vende.




En un tablero aglomerado
estandar, la diferenciacion esta
en el hecho de tenerlo,
entregarlo a tiempo y que se
desempefie bien.

Es importante prestarle ante

todo un buen servicio al cliente.

La satisfaccion mas grande

para el cliente es que haya un

acompafamiento desde el
principio hasta el final.

Tenemos siempre en cuenta la
calidad; ademas, tenemos un
valor agregado muy importante:
el buen servicio.

Practimac tiene un
diferenciador importante y es el
cumplimiento.

Tablemac, con sus muebles,
no busca ser competencia para
sus competidores, ya que son
sus propios clientes. Se busca
hacer parte del mercado, pero
pasar desapercibido.







El area comercial es la primera
gue detecta lo que esta No hemos vuelto a participar en

sucediendo realmente en el ferias.
mercado.




La confianza de los clientes la
medimos a través de unas
encuestas que realizamos

anualmente.

La publicidad de nuestros
productos se hace persona a
persona. Hemos encontrado que
esta es la forma més efectiva.
No utilizamos television ni radio.

También estamos realizando
sesiones de grupo porque a
veces el sentimiento de las
personas no se ve reflejado
completamente en las
encuestas.

En nuestras visitas llevamos los
catalogos y asesoramos al
cliente segun sus necesidades.

Tenemos un grupo de asesores
técnicos que a través de un
acompafiamiento continuo en
las diferentes regionales del
pais, presta asesoria en los
usos y transformaciones del
producto.

Es muy importante estar en
contacto con firmas de
construccién porque nos dan
informacion sobre nuevas obras.

La estrategia que se define
para dar a conocer los
productos, y con la que se han
conseguido grandes resultados
es personalizada y
demostrativa.

También los vendedores estan
atentos a las sugerencias que
hacen los clientes, y de ahi van
saliendo ideas.




Los nuevos productos se
conocen en el mercado, pero
en los productos comoditie
todavia pesa demasiado la
marca de la competencia. Ahi
centramos nuestras
estrategias, en mirar qué
tenemos que hacer para
vender el producto, para que
nos recuerden, porque las
estrategias de precio acaban
con las compaiiias.

El grupo de asesores técnicos
coordinado por Investigacion y
Desarrollo y Gerencia
Comercial definian la
participacion de la compafiia en
eventos. Pero la realidad es
que cuando se miden las
inversiones en estas ferias,
frente a las ventas, los
resultados no son muy
halagadores.

Participamos sélo en ferias
nacionales, en Bogota, que es
donde nos hace falta darnos a
conocer, porque en Antioquia

ya nos conocen.







ANEXO 8 - ANALISIS DE CONTENIDOS

El andlisis de contenido es una técnica para estudiar y analizar la comunicacién de una manera
objetiva, sistematica y cuantitativa’. En ocasiones se extiende la definicién del andlisis de
contenido a una técnica de investigacidn para hacer inferencias validas y confiables de datos con
respecto a su contexto. El andlisis de contenido puede ser aplicado virtualmente a cualquier forma
de comunicacion. Por ejemplo: puede servir para analizar la personalidad de alguien, evaluando
sus escritos; conocer las actitudes de un grupo de personas mediante el andlisis de sus discursos;
indagar sobre las preocupaciones de un pintor o un musico; compenetrarse con los valores de una

cultura; o averiguar las intenciones de un publicista o propagandista.

Existen, a grandes rasgos, seis tipos de analisis de contenido segun el objetivo propuesto y el
género de los resultados buscados por el investigador. El analisis de contenido de exploracion, el
analisis de contenido de verificacion, el analisis de contenido cualitativo, el analisis de contenido

cuantitativo, el andlisis de contenido directo y el andlisis de contenido indirecto.

Las etapas esenciales que se deben recorrer en la realizacién de un anadlisis de contenido son las
siguientes: la lectura del documento (para el caso nos referiremos a la informacién recopilada por
los estudiantes), la definicién de categorias, la determinacién de la unidad de informacion, la
determinacion de la unidad de registro, la determinacion de la unidad de numeracién y la

cuantificacion.

! Toro Jaramillo, Ivan Dario y Parra Ramirez, Rubén Dario. (2006) Método y conocimiento,

Metodologia de la investigacion. Fondo Editorial Universidad EAFIT. Medellin.
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1. cultura corporativa




Es el ambiente que influencia la calidad y el desempeio de una
organizacion. Es la atmdsfera en la cual las personas estan motivadas y
preparadas para trabajar juntas hacia objetivos concretos compartiendo
valores y creencias comunes.
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Cultura corporativa

Cultura

Actividades para
mejorar vinculos
del trabajador

Principios Valores que se
organizacionales inculcan en la
empresa




Mision y vision como:

Direccionamiento de los jefes — El numero Corresponde ala

i empresa que lo menciona

Razon de ser de la empresa |«
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Fortalecimiento —
Argumento —
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Evidencia |

Orientacion
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Guia de trabajo —

Empresas que lo mencionan
bl 1empresa W 2 empresas

(_. Lista de Empresas




Actividades (para vincular al trabajador mas a la empresa)

Actos culturales )
El numero corresponde a la

empresa que lo menciona

Reuniones cada semana

Celebraciones

Actividades deportivas
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Capacitaciones

Carteleras

Preparacion ISO 9001

Preparacion ISO 14000

Boletin

Concursos internos

Empresas que lo mencionan
bl 1empresa W 2 empresas
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Principios Organizacionales

l' Tecnologia de telecomunicaciones disponible en la organizacién para la _4 1 El numero corresponde a la
m motivacidn de los empleados empresa que lo menciona
S (]
o Normas de comportamiento
Q. , )
S Normas de seguridad |
@) ]
(& Acciones para lograr los objetivos |

)
(‘U Excelencia en la gestion
| S g

)
: Espiritu empresarial

afed ]

A .
- Buen conocimiento de la organizacién
W | 2

Cumplimiento
J
Orden en el trabajo
. )
Estabilidad laboral
J
Ser una empresa fraternal
)
La calidad
wn . . . )
g Importancia de clientes, trabajadores, proveedores
O | )
o Seguir tendencias a nivel mundial
E -

L Ser lideres
O =
© Empresas que lo mencionan o j
B Fortalecimiento Anual
2 b1 1 empresa |

Mejoramiento dia a dia
® B4 2 empresas -




Valores que se inculcan en la empresa

Integridad ,
El numero corresponde a la

empresa que lo menciona

Mejoramiento

Defensa de la ética

Sensibilidad social

Apoyo
Solidaridad
Sinceridad

1
JENg Ry R

Tranquilidad

Involucrar los empleados

Sentido de pertenencia
Fomentar liderazgo
Lealtad

buen ambiente laboral
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Formacion

Desempeno grupal

Ejemplo
Motivacion
Cultura familiar

Honradez ]
Respeto _
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Confianza
Estabilidad I )
Comunicacion
Calidad de vida
Valores corporativos

Grupo humano

Pasion por el trabajo
Satisfaccion _

Compromiso =

Responsabilidad

0 1 2 3 4 5 6 7
Empresas que lo mencionan

bl lempresa W 2 - 3 empresas bl 4 -7 empresas

(__. Lista de Empresas
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Valores que se inculcan en la empresa

En ésta grafica se encuentran las respuestas mas representativas de la grafica anterior

El nimero corresponde a la
empresa que lo menciona
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2. identidad corporativa




Es la proyeccion que de lo que la organizacion quiere ser interna y
externamente. Esto incluye la imagen corporativa que es la percepcion que
la organizacidn refleja y las asociaciones que permanecen en la memoria
del consumidor.

Identidad corporativa
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Proyeccion Proyeccién Imagen
interna externa corporativa

mensaje enviado mensaje recibido

Asociaciones




Proyeccion Interna

El numero corresponde a la

Ofrecer respaldo :ﬂ » empresa que lo menciona

Generar recordacion de marca & 4

Ser conocida como la mejor |

Fortalecimiento de la identidad de la compafiia |

Posicionar la marca en la mente de los consumidores _{J

Durabilidad _!J )
Producto personalizado _IJ )
Empresa reconocida en el pais y en muchas partes del mundo _’1 y
( [ ]

Adaptacion al cliente Colombiano
Tradicién en e[ mercado —

Ser reconocida por utilizar recursos renovables
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Responsabilidad | |

Ser la marca de los Colombianos |
Asesoria a clientes —

Disponibilidad de nuestros ingenieros

Identidad monolitica (Todas las actividades de la organizacion se...
Productos innovadores —

Ofrecer los mejores productos |

Ser conocidos II 4
Cumplir con las especificaciones del producto ’1 4

Brindar seguridad
Tener tecno]ogia de punta _

Crear marca a nivel internacional

Empresas que lo mencionan

(. Lista de Empresas

b lempresa W 2 empresas B! 3-4 empresas
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Seriedad

Garantia

Fidelizacion de los cliente

Posicionar la marca

Tecnologia

Disponer de capacidad

Valor funcional

Eficiente uso

Ser conocido por excelencia operativa

Hecho a medida

Originalidad

Profesionalismo

Brindar confianza

Buena reputacion

Disponibilidad

Facil instalacion

Facil manejo

Cumple con normas

Por estratos

Recuperar credibilidad

Mas énfasis en las marcas Corona y Universal en empaques y pagina WEB
Manejo de identidad enmarcada (Landers y bajo esta Corona y Universal)
Marca reconocida internacionalmente

Marca reconocida a nivel nacional

Mostrar buena imagen

Diferente a las demas

Constancia

Crecimiento de la empresa

Con familias de productos

Participacion en ferias

Dar un mayor status a la marca

Tiempo de entrega

Empresas que lo mencionan Servicio al cliente
Precio

b4 1 empresa

Funcionalidad

ﬁ 2 - 3 empresas Disefio e innovacién

Productos de calidad

Buena reputacion

b1 5-14 empresas

Proyeccion Externa
(como quieren ser conocidos)

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona
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Proyeccion externa (como quieren ser conocidos)

En ésta grafica se encuentran las respuestas mas representativas de la grafica anterior

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona
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Imagen Corporativa
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Imagen Corporativa
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Algunas asociaciones identificadas
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ogrcenCoroma  Lider en Colombia
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<—==—-- — Producto personalizado
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3. estrategia
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Es todo lo que tiene que ver con la prosperidad de una organizacion a largo
plazo. Esta asegura que el negocio permanezca en el tiempo y esta
directamente relacionada con el crecimiento a largo plazo y no con los
beneficios a corto plazo

Desde la empresa Producto Produccidn Mercadeo
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Estrategias desarrolladas en la empresa

Reconocimiento y motivacion a los proveedores

Personas calificadas

Infraestructura

Capacitacion

Inversion en recursos para la adecuacion en puestos de trabajo

Un ambiente de trabajo favorable al liderazgo colectivo y a la motivacion del personal
El cumplimiento

Mejoramiento continuo

Asesorias

Trabajar en equipos

Experiencia en el mercado

Llegar a estratos medios y bajos

La inversion se limita a la maquinaria; y el mercadeo e I1+D es minimo
Buscar soluciones rapidas a problemas de calidad

Plan segin Mintzberg

Definicidén de objetivos cada afio

Realizan planeacion estratégica

Andlisis DOFA (cada 3 afios)

Ciclo PHVA: Planear-Hacer-Verificar-Acciones, mensual

Cumplir con objetivos y metas

Alianzas estratégicas

Rentabilidad

Cuidadosos con los costos, agresivos con las ventas

Sostener y crear vinculos en el exterior

Revisién de Mision, Vision, Razén de ser de la compafiiia, politicas y objetivos
Optimizar recursos enfocandose en competitividad, productividad
Impulsar la investigacion y la innovacién tecnoldgica

Direccion estratégica (Qué, cdmo y a dénde quieren llegar) enfocada al desarrollo de productos

Cuantas empresas mencionan el enunciado
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empresa que lo menciona
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Estrategias desarrolladas en los productos

estrategia

Buen funcionamiento

1 El numero corresponde a la
Diversificacién empresa que lo menciona

Duraderos

Productos registrados

Confort

Alta precision

Conservador

Disefio |¢
Atributos estéticos _

Calidad

Buen desempefio

Productos modulares

Evaluar la viabilidad de los productos ;

Innovaciéon
Diferenciacion a través del disefio

Productos personalizados
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Estrategias desarrolladas en los Productos
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Estrategias desarrolladas en Produccion

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

estrategia

Completar las fichas técnicas

Mayor eficiencia en los despachos
Aumentar la rentabilidad en produccién
Homogenizar y reducir piezas y partes
La capacidad

Productividad

Eficiencia y optimizacion de recursos

Inversiones en maquinaria de Gltima tecnologia para aumentar productividad

Procesos para mejora del medio ambiente

Sistema de produccidn flexible

Innovacidén en productos de acuerdo a necesidades

No manejo de inventarios, todo sobre pedido

Cumplir con especificaciones técnicas

Mejorar el producto con relacién al costo (cambio de materiales, procesos)

Implementacion de nuevas tecnologias para reducir costos de produccion

Ventaja competitiva tecnoldgica

Cumplimiento de entregas (tiempos cada vez menores)

Innovacién en procesos
Tener materia prima en inventario para minimizar tiempos de entrega
Manejar el sistema de produccion tipo taller

Tener una planta flexible en los procesos

\ W‘W LI

Optimizar los recursos en competitividad, productividad
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Estrategias desarrolladas en Mercadeo

Invertir en investigacion y desarrollo de nuevos productos

Disminuir costos de distribucion

Fidelizacion del cliente

Mantener el precio

Mezcla de las 4 P’s

Diferenciacién

Compromiso con el medio ambiente

Servicio postventa

Alto Precio y Alta Calidad

Utilizar las estadisticas para establecer la demanda

Suscripcidn a revistas especializadas

Generar valor agregado

Aumentar participacion en el mercado nacional e internacional

No quedarse atras en el mercado con respecto a la competencia

Publicidad — promocidn, uso de canal directo empresa-cliente.

Servicio al cliente

Reconocimiento de Marca

Saber quien es su cliente objetivo

Excelente relacién con los clientes

Planear productos con una ventaja competitiva dentro del mercado seleccionado
Posicionamiento en el mercado

Recibir la retroalimentacion de los clientes

Lanzamiento continuo de nuevos productos segun necesidades

Garantizar la satisfaccion de los clientes

Buena cadena de distribucion

Participacion en ferias internacionales: Nuevas tendencias, proveedores y tecnologias
Posicionamiento en bajo precio

Analizar competencia y definir oportunidades, estudio constante del mercado

Vender producto e imagen de la empresa

TTﬂu‘ ﬂqﬂf

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona
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4. mercadeo




Entendido como un proceso gerencial responsable de la
identificacion, anticipacion y satisfaccion de las necesidades de los clientes.
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Mercadeo

Marketing mix
= e
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Aspectos asociados al producto

Necesidad por parte del cliente, se recopila la informacion para captar la idea
del cliente y sacar el producto ideal.

El usuario es el que le dice a usted que le sirve y que esta mal, y usted ve como
lo soluciona, asi que todos los productos deberian estar validados.

Una gran ventaja frente a los competidores es el conocimientos del mercado

EvalUa la viabilidad de los productos y estar seguro de que es lo que el cliente
quiere

Verificacion del cumplimiento de los objetivos buscados

Marketing técnico, apoyo, seguimiento del desempefio de los
productos, reclamos de materia prima o control de calidad.

Por afio se sacan de 2 a 3 productos nuevos segun las solicitudes del cliente
Desarrollo de conceptos de nuevos productos

Muestra los atributos y beneficios del producto

Analisis de la competencia (ferias, competidores, internet, revistas) J)\

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

Cuantas empresas mencionan el enunciado
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Aspectos asociados al precio

Para nosotros es muy bueno el internet, las paginas web, nos muestran
buenos productos, poder ver comparacion de precios, calidad de producto.

Para el usuario el precio es el mismo en casi todos los puntos de venta.
Los precios son establecidos con cada uno de los mayoristas teniendo en
cuenta: El tiempo de alianza, Volumen de ventas, Condiciones del contrato
Estudio de mercado para saber cual es la oferta de precios
Las estrategias de precio acaban con las compaiiias
Ofrecemos nuestros productos por precio y calidad
Nos prefieren aunque el precio es un poquito mas alto
Elementos estratégicos para definicion del precio
Mayor escala-precios mas competitivos

Nicho de nivel medio

Precio para cualquier estrato

38 |

28 |

28 |

27 |

28 |

20 |

15 |

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona



Aspectos asociados a la plaza

I a<—— l Mercadeo en puntos de venta
E@ E U\ ) pistribuidores exclusivos
3 CER \

[ «

Inl_ c n B l En nuestras visitas llevamos los catalogos y asesoramos al cliente segun sus necesidades

Tenemos tres personas de atencion al cliente y otras que trabajan con nosotros bajo comisién como vendedores

mercadeo

FEAT - ACSC I~ o

cYAMAHA

externos. J
EEATTCACS €T e Contactos a nivel internacional.
Estudio de mercado para saber quienes son los proveedores en el mundo
= vAMAHA
Los clientes se visitan porque se busca tener un contacto directo con ellos.

Los coordinadores de mercadeo realizan un estudio de mercados nacional y analizan las posibilidades de
= WAMAHA  exportacion.

ColCeramica:. Canales de distribucion: Homecenter, Arcesa; Socios comerciales; Mayoristas; Detallistas (punto de venta con
OrganijacionCONFOMME i ontario grande), Exterior, Tercera compaiiia en ventas de nuestra industria en EEUU

‘ i SIRPLAI l Para crear satisfaccion en nuestros clientes tenemos: pre-venta: asesores de espacios encargados de hacer un
I I S - . .
—eeree e ense “——— | estudio del lugar donde se va a instalar.

‘ B FIRPLAK I Asesoria: servicio post-venta para el mantenimiento y cuidado de nuestros productos.

ASTILLEROS
LAS Para el posicionamiento de nuevos productos es cuestién de transmitir informacién a los distintos distribuidores

o nne1 =1 Con los clientes de otros paises todo es por medio del correo electrénico

Los clientes piden el catalogo, ellos vienen a la planta. La ventaja de tener el punto de venta en la fabrica, es que
ellos ven todo, desde cero, cdmo se fabrica.

El distribuidor es negociante y a él lo que le interesa es ganar plata y no va a tener esos productos exhibidos si
nosotros no le hacemos el trabajo; hay que generar la necesidad de que la gente vaya donde el distribuidor.

En la parte de distribucién tenemos que tener mucha presencia a través de exhibidores, publicidad, planes
L (bonificaciones especiales con el cliente); tenemos que aportarle algo a ese almacén para que nos deje exhibir
\ adecuadamente los productos.
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Aspectos asociados a la promocion

Participacion en los maratones

Se resaltan las ventajas competitivas de nuestros productos frente a los...

Figuramos en el listado de empresas del sector en pro-export.
Muestras que se reparten en diferentes ocasiones

Para vendedores mayoristas, por cada venta tiene un punto

Se hacen combos de productos

Los productos con baja rotacion, se les hace un descuento
Como minimo un lanzamiento al afio

Asesorias y capacitaciones para vendedores

La publicidad de nuestros productos se hace persona a persona.

La meta es el visual merchandising, que el producto se defienda solo sin...
Una vez al mes se hace el dia del cliente, se les muestran nuevos productos...

Television

Catalogos y cd’s con el portafolio de productos
Se les envian boletines informativos

Asistimos a ferias internacionales

Para atraer nuevos clientes hacemos campafias y los buscamos por...

Paginas amarillas
Cufias radiales para los parques

Los productos se marcan con plaquetas donde estdn los datos de la...

Para posicionar los productos se hacen visitas a los clientes

Todos los productos tengan la marca impresa

Boca a boca: cadena de clientes

Vallas

Material pop

Publicidad a través de medios electrénicos (Internet y pagina Web)
Eventos: posicionamiento de marca

Cuantas empresas Publicidad: industrial y hogar separados
mencionan el enunciado

Presencia en ferias
Revistas
b 1 empresa Bases de datos tarjetas de puntos

— Valor agregado: recetas, manuales, libros.
bl 2 — 3 empresas

b 14 —-10 empresas

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

I

0

12



5. alianzas estratégicas




Alianzas con otras compafias para acceder a nuevos mercado u obtener ventajas
competitivas a nivel productivo, de distribucion, de mercadeo, etc.

égicas

Numero de la empresa que lo menciona

\
apd
(8] 21 Es duefio de Una empresa que se llamaly en ella se recoge mucha informacion sobre los usuarios y 1os prodictos.
4= o
W 22 Somos parte de un grupo productor de materias primas.
7, 23 Miichas veces tenemos gue patrocinar cultivos enteros o haeer alianzas estrategicas para abastecernos de madera.
N 23 Hay otras alianzas con gente que vende abonos que nos garantizan un desarrollo de productos en menor tiempo.
(¢v] 6 La casamattiz en lapon siempre nos estdn asesorando vy acompanando.
& S
I
(] 27 Alianzas estratégicas con OXIQUIM y NATINAL STAR
2/ Pertenece al grupo Inversiones Mundial
15 Enviar y recibir mensajes entre 28 y sus clientes. transferencia electrénica de mensajes (TEM)
31 El suefio que tiene para el futuro es tener un aliado en el mundo gue se dedigue a impulsar nuestros productos.
37 Alianza para exportar
40 Buscamos productos complementarios para hacer alianza con los productos gue nosotros ofrecemos.
40 Alianzas con 21
40 Actualmente estan haciendo alianzas con grandes almacenes de cadena para qgue ellos se encarguen de distribuir los

productos al minorista Una ventaja para ellos.
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Numero de la empresa que lo menciona

21

15

15

18

18

20

Pertenecemos al grupo ARFEL
Alianza con 7 y 8 para penetrar mercado mexicano
Alianza con Rubbermaid

Son filial de la Owens-illinois inc. Lo que le permite participar en mercados nacionales e internacionales

Alianza con sus proveedores para comprar materiales y disehos

Alianza con 2 y 8 para optimizar proceso de exportacidn en costos y fletes
Multiproyectos vy Mepal para mejor distribucion en el pais

Utilizan a veces otra planta que es de los mismos duefios. Trabajan en conjunto.
Cuando requieren trabajos en plastico, los subcontratan.

La empresa esta afiliada a la IAAPA, organizacidn internacional para parques de atracciones.

LCuando se tienen provectosy no se cuenta con los recursos financieros se buscan inversionistas externos.

Hace parte del grupo mundial de inversiones




6. manejo de la informacion




N\
.

c
o
&
(44]
=
-
(@
[ P
=
L
Q
ge
.0
Q
o=
O
&

(. Lista de Empresas

Retroalimentacion
La parte de ISO 9000 nos obliga a llevar un registro
Circulares

Boletines

Ventas, disefio y logistica, deben estar muy sincronizados, debe haber mucha coordinacién para que la...

Carpetas de clientes

Biblioteca de planos donde se registra cada plano nuevo que se saque.

Cada proyecto tiene un consecutivo que especifica en qué consiste, también tiene una fecha de entrega para...

Seguimientos periddicos para evaluar cada area
Formatos para diferentes departamentos

Trabajo en equipo

La organizacion gestiona las interfaces entre los diferentes grupos involucrados en el disefio y desarrollo

El proceso de la informacidn en cuanto al disefio, esta dado de la siguiente manera: los encargados de ventas...

Empoderamiento

Motivacion y conocimiento sobre las actividades de la empresa
Informacidn clara, continua y a tiempo

Plan de medios informativo

Transmitir de una persona a otra

Base de datos

Red de informacion interna

Comunicacién directa via Internet.

Se maneja un PDS

Carpeta en la Red con la informacidn de cada proyecto.
Ficha de ingenieria

Requerimientos del equipo, lo que quiere el cliente, se transmite a todos los encargados.
Telefénica

Herramientas de comunicacién informal

Herramientas de comunicacién formal

Carteleras

Canales de informacién

Comunicacion con proveedores

Uso de Intranet entre departamentos

Checklist

Personalmente

Documentacién de cada producto

Reuniones de seguimiento

Constancia de los pasos y las decisiones tomadas.
Cronogramas

Manejo de la informaciéon dentro y entre areas.

Copia escrita de la informacion

Correos electrénicos

Comités

I THT i HHWWWHT mmq“ A

10

12




ion

COMO se maneja la informacion
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2 Cuantas empresas mencionan el enunciado El nimero corresponde a la
— mpresa lo mencion
P bt 2-3 empresa B 4-5 empresasb ! 7-11 empresas empresa que lo menciona



COMO se maneja la informacién

ion

g En ésta grafica se encuentran las respuestas mas representativas de la grafica anterior
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o] El numero corresponde a la
— empresa que lo menciona
e )
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Comités Correos Reunionesde  Personalmente Formatos para
electrénicos seguimiento diferentes
departamentos

Cuantas empresas mencionan el enunciado

b1 5 empresas b 7 empresas b1 11 empresas
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Comités procedimientos creacion de productos:

AENRLEE justificacion, comunicacién, modelacién y aprobacién

Comité de nuevos productos :
LANDERS |

como herramienta en el proceso de toma de decisiones y para hacer
retroalimentacién

de la informac

N Comités de produccion.: La informacidn se trabaja por comunicacién directa, a
Divertronica<S veces se aglutinan los comentarios y le toca al jefe de investigacion y desarrollo
resolver los conflictos.

=
)
c
©
S

Comité de nuevos modelos: Hay representantes de los diferentes
departamentos

Comité de Presidencia: Se reline un representante de cada area de la compaiiia.
Pero lo mas importante es el didlogo, el contacto directo.

l @[I}B l Comité de diseifio: Se hace un seguimiento a todos los proyectos.
1

Empresas que
mencionaron comités

Empresas Comités
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o ‘centro Formato para control de calidad en los procesos
k= /
* ——

(¢v) ; [ELECTROCONTROLY Formato para definicion de necesidades del cliente

9, : )
© @ Cada departamento tiene sus formatos, para planos, para cartas, para

interplast | memorandos.

GHI[{B Formatos de control para seguimientos de proyectos.

- p . Siempre que se genera una inconformidad de un cliente con un producto, eso
") . s . .

s p[ﬂﬂ%"xhl | tiene que ser reportado a través de unos formatos y unos procedimientos

previamente establecidos que deben llegar al drea de calidad.

=
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Mercadeo maneja un formato donde los vendedores llenan todas las
especificaciones que da el cliente y que disefio debe manejar

| )

% Empresas que
EmpresaS Formatos mencionaron Formatos




7. toma de decisiones




Quiénes y cdmo toman las decisiones dentro de la compaiiia.

Isiones

* ! Ultima palabra: La gerencia es la 40
. presidencia + gerentes cabeza de la
de mercadeo, técnico y organizacién y de ahi
produccion depende

UcpPd d
un dedo sin autorizacidn de

gerenciay todo se deja por
escrito,
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Las decisiones se toman de

manera muy rap;j
_ ida
tienen que p 5 no

difgreptes niveles
Jerarquicos,

Consejo directivo toma de
d€cisiones en cuanto 3

Caracteristicas y desarrollo de
un nuevo producto

Cada proceso tiene sy
€ronograma de actividades
analizado por e| comité
jerarquico

decisiones

Otras respuestas mencionadas
El nimero corresponde a la

1 Cambios se pueden dar a a cualquier hora _
empresa que lo menciona

4 Personas de diferentes areas participan en todo el proceso
5 Dialogo permanente entre personas de la empresa
16  Los niveles de toma de decisiones dependen del costo

(. Lista de Empresas




8. roles y responsabilidades




Queé roles existen dentro de la compaiia y que responsabilidades debe
asumir cada uno de ellos.

Roles y responsabilidades

Produccion
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Generales




Aspectos generales

Cada uno desarrolla las ideas desde su area

Falta trabajo en equipo, hay mucha sobre carga en ciertas unidades, falta
comunicacién

Ala hora de delegar tareas se tiene en cuenta el compromiso de cada
empleado. Lealtad, persistencia y energia de accion

Generamos un manual de cdmo se interrelacionan unos con otros

Procesos de seleccién de personas de acuerdo a sus capacidades dentro
del proceso (competencias)
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Evaluacién de cargos, desempefio y resultados

Interaccion de areas para el desarrollo de nuevos productos e importancia
del trabajo en equipo

Definiciéon del organigrama y seleccion de deptos involucrados '

Todos los departamentos conocen sus roles

Cuantas empresas mencionan el enunciado
El nimero corresponde a la

empresa que lo menciona

b1 empresa &4 3 empresas

(. Lista de Empresas
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- Responsabilidades Disefo
— Tienen 1 disefiador en cada linea )
o -
g Realizar moldes nuevos o modificaciones
2 Coordinar las nuevas oportunidades de disefio )
O Contactar a el cliente )
7)) Disefiar el empaque y decorar )
S Garantizar el éxito de los nuevos proyectos )
Plasmar las necesidades que tiene el cliente, en un programa de... )
) i
m Realizar cambios de disefio cuando se requiere )
A
S Desarrollar nuevos productos, departamento creativo de la empresa
Manejar el proyecto )
Dibujar y crear )
Buscar nuevas formas de hacer las cosas )
Apoyar en materiales y buscar nuevas formas de hacer las cosas ) El numero corresponde a la
§ ) empresa que lo menciona
Darle gusto al proveedor y clientes :

Cuantas empresas mencionan el enunciado

b4 1 empresa b 2 empresas Bl 4 empresas
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(. Lista de Empresas

Responsabilidades Mercadeo

Analizar todo el mercado quiere y cuales son sus cambios

Conseguir la informacidn, pasar todas las ideas, todo lo que se

quiere, todo lo que hay en el mercado y traducirlo a desarrollo de...

Investigar los nuevos productos, nuevas necesidades, nuevos nichos.

Investigar la competencia

Traducir los requerimientos de los clientes en variables asociadas a los
procesos productivos

Detectar las necesidades y expectativas de consumidores finales
Crear lealtad de marca

Investigar tendencias para presentar ideas al mercado interesado
Funcionar también como [+D

Presentar especificaciones

Manejar el formato CRM pero son quienes reciben las sugerencias del
cliente

Buscar proveedores

Cuantas empresas mencionan el enunciado

b1 empresa b 2 empresas

\HHlMH{

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona



Responsabilidades Produccion

Desarrollar productos; innovacion y desarrollo g
Interactla en desarrollo de productos, mercadeo y gerencia #
Verificar que el producto tenga las medidas y cumpla con las '
indicaciones dadas por ingenieria

Trabajo sincronizado para lograr lo mejor, en el menor tiempo '
posible
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Definen las tandas de produccion segln el producto y el tipo de
maquina a utilizar

Cuantas empresas mencionan el enunciado )
El numero corresponde a la

b1 empresa b 2 empresas empresa que lo menciona

(. Lista de Empresas




Responsabilidades Ventas

4
Vender los productos de Stock. Q
Canal entre los clientes y la compafiia, tenemos una serie de

personas que estan en cada una de las zonas que se 40

atienden, luego se recibe la informacién que requiere el
mercado

2
Aportar punto de vista desde ventas é
Encargado de recibir al cliente cuando este trae la propuesta 4 '

de disefio.
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El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

(. Lista de Empresas




Responsabilidades Proyecto

Responsable de un dar los pardmetros de: 5 '
calidad, uso, apariencia, valor, estilo, presentacidn, distribucion

y especificaciones del producto

9
Encargado de mdaquinas y responsable del taller #
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El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

' Lista de Empresas




Responsabilidades Gerencia
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- . 4
Decidir que lineas se sacan al mercado o)
Impulsar la concepcion de las ideas L’
Apropiar los recursos necesarios y entregarlos a quienes lo 39
pueden desarrollar
Traer ideas de ferias nacionales e internacionales L'
Desarrollar nuevos productos para licitaciones o por peticién de 31 '
un cliente
Tomar decisiones 7.4
Ayudar y empujar 2 )

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

O Lista de Empresas




9. proceso de diseno




isefo
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Como se da el proceso de desarrollo de nuevos productos. Quiénes
intervienen y de que manera, qué pasos deben seguirse y qué

herramientas se emplean.

Proceso de

diseno

Actividades de gerencia

Actividades de disefio

Actividades de mercadeo

Actividades generales de

importancia que se
mencionan en el proceso




—> 2
> 2
> 5
> 9
> 22
> 31

33
> 39
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isefo

e Transmite ideas 3-16

e Contacto directo con el cliente —> ¢
e Participa en el disefo de productos

e Decide si el producto sale al mercado
e Genera la informaciéon necesaria — >4
e Verifica la informacion — >’

¢ |dentifica una necesida

o
)
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)
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Q.

-> 16

d —> 16

Mercadeo

Actividades en las que se involucra

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

(. Lista de Empresas




> 16
> 21-23
> 23-43
> 33
> 36

> 2
—> 2
> 2
-_—>7
—>9
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Procesode disefio [gencrales]
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Actividades generales de importancia

Para esta grafica se tomaron los datos que fueron

que se menCionan en EI proceso mencionados por mas de 2 empresas

iseno

Definicidn de especificaciones

El disefiador traduce las necesidades en requerimientos del producto

El nimero corresponde a la
empresa que lo menciona

Costo de fabricacidn

Disponibilidad de materia prima
Lluvia de ideas

Descripcion grafica del modelo y sus fases
Evaluacién
Solicitud de disefio por parte del cliente
I
4_.
.
|

Produccion

Participacion activa de disefio y mercadeo en el desarrollo de productos

o
L

o
o
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Q.

innovacion o valor agregado

Estética, forma y estilo del producto
Funciones del producto

Empaque

Se adaptan disefios de compafiia extranjeras

Muestras

Prototipos

Procesos de manufactura

Planes de accion y control de actividades
Se hace cronograma

Se cotiza

Ensayos y pruebas
Planos detallados del producto

Bocetos y propuesta
Normas ISO 9001 e incidencias de la misma
Ordenar ideas: requisitos (revision)

Empresas que lo mencionan R R | i
Mercadeo identifica una necesidad =

ba 1- 2 empresas Documentar procesos
Historia de cada proyecto (registro)

b4 2 -5 empresas ' ' ' ' ' '
bl 6—12 empresas

(. Lista de Empresas
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b 6-8 empresas bl 9-12 empresas

Para esta grafica se tomaron los datos que fueron mencionados por mas de 4 empresas

Cuantas empresas mencionan el enunciado

' 4-5 empresa
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10. competencia
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Cual es la competencia de la compafiiia. Como analizan los productos de la
competencia y para qué. Cual es la posicion de la compafia frente a su
competencia.

Qué hacen Cémo analizan Como compiten con

las empresas? la competencia? la competencia?




Que hacen las empresas?

Los distribuidores facilitan la informacién sobre la competencia El numero corresponde a la

Los clientes facilitan informacién sobre la competencia empresa que lo menciona

Reaccionar lo mas rapido posible cuando la competencia hace algun tipo...
“Benchmarking” indirecto a nivel regional y nacional
Buscar en internet para analizar la competencia, y mirar qué hay en el medio

Hay competencias a todo nivel, alto, mediano y bajo, todos nos quitan...
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Analizar la competencia, y compararlo

Evaluar todo lo que la competencia saca al mercado, y despues se le hacen...
Ser fuertes en las debilidades de la competencia

Verle lo bueno a la competencia, porque generalmente resulta ser lo malo...
Estudio de competitividad sobre el material y algunos factores técnicos
Si se va a hacer un proyecto nuevo, se va a analizar la competencia
Todo el tiempo tener un ojo en la competencia
Se compran productos de la competencia para desarmarlos y estudiarlos
La necesidad de lanzar un producto se da por la competencia
Los resultados de la competencia nos motivan y nos obligan a mejorar
Observacion y analisis de los productos que hay en el mercado
Competencia amigo y buena comunicacion

Espionaje industrial en otros paises

Ir a ferias para ver los productos que saca la competencia

Mirar mas la tendencia, que el producto que saca la competencia

IT 1”|1]TH1W I‘Wﬁ

No se preocupan por la competencia

0 1 2
Cuantas empresas mencionan el enunciado
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bl 1empresa W 2 -3 empresas B4 -7 empresas

(. Lista de Empresas




Que hacen las empresas?

En ésta grafica se encuentran las respuestas mas representativas de la grafica anterior
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El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

Los clientes facilitan informacidn sobre la competencia

Buscar en internet para analizar la competencia, y mirar qué hay en _

el medio

Analizar la competencia, y compararlo

Se compran productos de la competencia para desarmarlosy
estudiarlos

Los resultados de la competencia nos motivan y nos obligan a
mejorar

Observacién y analisis de los productos que hay en el mercado

Competencia amigo y buena comunicacién

—_—
S

S

S

S—
S

Ir a ferias para ver los productos que saca la competencia

Cuantas empresas
Mirar mas la tendencia, que el producto que saca la competencia —————= mencionan el enunciado

>

2 empresa b
3 empresas

(. Lista de Empresas

4 —7 empresas b




Cémo analizan la competencia?

©
&
c
)
o
)
Q.
£
@)
&

El comportamiento del mercado, el volumen de compra y el porcentaje...
Importaciones y exportaciones

Conocer los costos

Buscar la oportunidad
Las desventajas de la competencia

La agresividad o pasividad con la que se estd comportando el mercado i
El numero corresponde a la

Observar lo que sale al mercado, catdlogos y revistas internacionales empresa que lo menciona

Porque prefieren mas a la competencia

Distribucion

Precio

d
;
Procesos j|—'
Canales de distribucién
Tamafo del mercado |
Calidad del producto |
Tiempo de entrega |
Nuevos mecanismos que no estén estandarizados
Tendencias en el disefio

Tecnologia

Magquinaria y mecanismos

Cuantas empresas mencionan el enunciado

O Lista de Empresas

bl lempresa W 2 -3 empresas B 4 - 8 empresas
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Como analizan la competencia?

En ésta grafica se encuentran las respuestas mas representativas de la grafica anterior

\

Tecnologia Tendencias en el Tiempo de Precio Se busca la
disefo entrega oportunidad

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

Cuantas empresas mencionan el enunciado

(. Lista de Empresas

bl 2 empresas Bl 3-4 empresas B! 8 empresas
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(. Lista de Empresas

Como compiten con la competencia?

- ,

Ser exclusivos
Buscando alianzas egtratégicas _

Alianzas con proveedores

Se hacen promociones, combos de productos, hacemos alianzas con...

Empresa pionera, va adelante de la competencia

Acciones de tipo comercial para mantener el liderazgo
) El numero corresponde a la

) empresa que lo menciona

Productos personalizados

Conocer los productos para mejorar los procesos

Realizando una linea aproximada a la de la competencia

Menor costo de produccién

Competitividad en mercados internacionales

Tecnologia de punta

Confiabilidad en sus despachos

Alta confiabilidad de inventarios

Costo por pieza reducido

1
| e B ey el ey el ey Emmp e ey e e e

Tiempo de entrega

Buscar productividad para reducir costos

Disefio

Posicionados e identificados por un publico que reconoce los valores

Innovacién, productos nuevos todo el tiempo

Economia de escala

Tener una buena localizacion

1
R g

Productos muy precisos y estandar

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5

Cuantas empresas mencionan el enunciado

bl 1empresa B 2 - 3 empresas b1 4 empresas
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Como compiten con la competencia?

En ésta grafica se encuentran las respuestas mas representativas de la grafica anterior

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

Innovacién, productos nuevos todo el tiempo
Tecnologia de punta
Buscando alianzas estratégicas

Diseno

N

i
——

Cuantas empresas mencionan el enunciado

(_. Lista de Empresas

' 1-2 empresas & 3 empresas bl 4 empresas




11. producto




Caracteristicas de los productos de la compaiia.
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Producto

Lo que se Las caracteristicas Razones para
tiene en cuenta del producto abortar un producto




Se tiene cuenta en el producto

Los inventarios T

La rotacidn
Estar pendientes de las variables del mundo respecto al producto _

Servicio de instalacion y de financiacion
Cumplir con las normas técnicas de calidad I1SO (NTC 919)
Debidamente empacado, marca, las especificaciones, su referencia y la...

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

producto

Tecnologia de manufactura

Facil mantenimiento

Higiénico y antialérgico

Facil de limpiar

Reducir costos del flete

El mantenimiento

1
T T S | /| =

Cada producto sea mejor que el anterior

Presupuesto, ubicacidn, publico
Nuevas ideas —

Decisiones sobre el desarrollo

El portafolio de productos
Politicas ambientales y de calidad

posicionamiento y me-too
Sobre pedido _

Lanzar antes de tiempo por competencia

Mercado potencial

|
Poder adquisitivo bajo T
|
|

Costo adicional

La realidad de la planta productiva i
Cémo exhibirlo _—

satisfacer al cliente, mercado T

Precio-costo: margen de produccién y utilidad T

Historia a través de los productos

Empresas que lo mencionan Necesidades cambiantes :—
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. et 1 empresa Vender concepto . ; . . .
Q b 2 empresas 0 0,5 1 15 2 2,5

b1 3 empresas




Se tiene cuenta en el producto

En ésta grafica se encuentran las respuestas mas representativas de la grafica anterior
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Caracteristicas Producto

Durabilidad
Etiqueta
Empaque
Reformas a disefios ya existentes, (mejoras a productos de linea)
Productos especiales (especificos para una necesidad)
Productos de linea (en serie)
Estandar
Tecnologia de manufactura
Piensa en el medio ambiente
Producto natural
Estilo minimalista donde menos es mas
Facil mantenimiento
Higiénico y antialérgico
Faciles de limpiar
Mejor que el anterior
Personalizado
Atractivo
Color adecuado
Ahorro
Innovacion
Nuevos materiales
Precio-costo
Estrella: de mayor demanda, buen valor agregado, precio alto
Calidad
Diferenciacion
Ergonomia
Funcionalidad
. Precio
Empresas que lo mencionan Disef
isefio
b 1 empresa

bl 2 — 3 empresas

b1 4 —5 empresas

-
N ) El nimero corresponde a la
N ] empresa que lo menciona
]
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: |
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Caracteristicas mas importantes en los Productos

En ésta grafica se encuentran las respuestas mas representativas de la grafica anterior

producto
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o Razones para abortar un producto
hud
&
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-c No hay un proceso claro de planeacién
E. Fallas detectadas muy tarde: no cumple la promesa ( f i
1 El numero corresponde a la
Lanzar antes de tiempo por competencia ( i empresa que lo menciona
No se analizé el mercado completo ( i
Producto que no era ( J
Poder adquisitivo bajo \ )
Necesidades creadas | ¢ )

Mercado potencial %

Costo adicional ( f
Corazonada ( f
No hubo estudio de mercadeo ( f

Empresas que lo mencionan
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12. investigacion y desarrollo




En qué se enfocan los procesos de 1+D dentro de la compaiia. éSon
importantes dentro de la compaiiia estos procesos?

desarrollo

e F

igacion y

Investigaciéon y
desarrollo

t

7,
Q
>
c En que se enfoca el I+D




En que se enfoca I+D

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

Modificar disefios
Elaborar planos y prototipos
Estudiar prototipos existentes en el mercado

Seguimiento y retroalimentacién

desarrollo

Evaluacién funcional

Desarrollo de nuevos productos

Identificar las necesidades del cliente y procura satisfacerlas

V4

igacion y

Mejoramiento continuo para permanecer en el mercado
Innovacion en procesos productivos

Asignar el presupuesto y costos (disminucion costos)

Evaluar competencia

Determinar viabilidad

Determinar tiempos de entrega

Clarificar objetivos

Busqueda de nuevos materiales y proveedores

Procesos de manufactura

Mantener actualizadas las tecnologias productivas

Innovacion en productos

1

Hacer mas eficiente la produccion

Lista de
Empresas

Empresas que lo mencionan

bt 1-2 empresas Bl 3-5 empresas bl 7-10 empresas




En que se enfoca I+D

10 En ésta grafica se encuentran las respuestas 10
mas representativas de la grafica anterior
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productivas proveedores (disminucion el mercado procura
i costos) satisfacerlas
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13. monitoreo y evaluacio




Como se monitorean los procesos dentro de la compafia y como se
evaluan sus resultados. ¢Existen o no indicadores? Certificaciones.

Monitoreo y
evaluacion
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Como se evaltan Como se monitorean Certificados y
los resultados los procesos normas




Como se evaluan los resultados
Cumpliendo con los indicadores -

Existe un monitoreo constante y seguimiento de los diferentes lotes El numero corresponde a la
Sistema de calidad con un formato con todo su procedimiento empresa que lo menciona
Retroalimentacion entre los clientes y proveedores

Cada area presenta su informe

Registros de los resultados de las revisiones

Los clientes realizan una evaluacidn de servicio

Evaluacién de sus intermediarios

Estandares nacionales e internacionales

Proveedor de materias primas hace la evaluacién de los productos
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Se realizan encuestas de satisfaccion del cliente

El comportamiento frente a sus competidores

Indices de satisfaccion

Cumplimiento estimado VS cumplimiento real

Administracién por objetivos, premiando objetivos alcanzados

Balances de la empresa

Reportes de ventas y utilidades

g

0 1 2 3 4 5 6
Cuantas empresas mencionan el enunciado

bd1 empresa B 2 —3 empresas b1 5 — 6 empresas

(. Lista de Empresas
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En ésta grafica se encuentran las respuestas mas

Como se evaliian los resultados

Y,
',
b

i
se-gz |

El numero corresponde a la
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Como se monitorean los procesos

Reuniones con el comité de calidad

Ensayosy pruebas

Las normas ICl, en la parte de instrumentacion

El numero corresponde a la

ACPA y API, en la parte de ingenieria .
empresa que lo menciona

Métodos de chequeo son: ACPA, en la parte de producto
Tablas de control de produccion y tiempos

Programa de seis sigma que busca disminuir los desperdicios
El funcionamiento

La preparacion, el ensamble y el funcionamiento, se hacen los correctivos
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De acuerdo a los problemas en el montaje

Dotacion de recursos

Sustitucién de importaciones
Cantidad de ahorro por redisefio
Precio hora del disefio

La calidad

Cuantas empresas mencionan el enunciado

bl 1 empresa B 3 empresas B! 5 empresas

O Lista de Empresas




Como se monitorean los procesos

En ésta grafica se encuentran las respuestas mas
representativas de la grafica anterior

Ensayos y pruebas
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El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

5-26-30-32-33

Cuantas empresas mencionan el enunciado

b 3 empresas b1 5 empresas

(. Lista de Empresas




Certificados y normas

4 Proceso de certificacion ISO 9000

l Cuentan con certificacion ISO
14000

L1 Tenemos sello de calidad Icontec

M Estamos trabajando para
certificarnos en ISO 14000

B Norma ISO 9001
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i Cumplimos las normas AWWA 'y
ASTM

El numero corresponde a la
empresa que lo menciona

(. Lista de Empresas
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ANEXO 11 — PLANTILLA DE CLASIFICACION CON SENALAMIENTO DE ASPECTOS DE
MAYOR FRECUENCIA

11.1 Cultura corporativa

Cultura corporativa

Cultura

Mision y vision

Gufa de trabajo

Actividades para
mejorar vinculos
del trabajador

Principios
organizacionales

Valores que se
inculcan en la
empresa

Capacitaciones Ser lideres

Mejoramiento dia a dia
Preparacion 1ISO 9001

Responsabilidad
Valores corporativos
Calidad de vida

Motivacion

Buen ambiente laboral
Lealtad
Fomentar liderazgo

Sentido de pertenencia

11.2 Identidad corporativa

Identidad corporativa

Identidad

Imagen
corporativa

Proyeccion
interna
mensaje enviado

I;l_,

Proyeccion
externa
mensaije recibido

Asociaciones

Productos de calidad

. Servicio al cliente
mente de los consumidores

-[ Posicionar la marca en la J

Marca con reconocimiento

Tiempo de entrega

H_Ofrecer los mejores productos |

Precio

Disefio innovador

H_Ser conocida como la mejor |

la empresa

Asesorar a los clientes
Productos innovadores
Tener tecnologia de punta

_[ Fortalecer la identidad de ]




11.3 Estrategia

Estrategias

Desde la empresa

Alianzas estratégicas

Sostener y crear vinculos con
el exterior

|

)

H Mejoramiento continuo |

Cumplimiento
Lograr rentabilidad

11.4 Mercadeo

Producto
H Disefio ]
H Productos personalizados |

Atributos estéticos

Duraderos

Mercadeo

Marketing mix

[
i

La capacidad

-[ Todo sobre pedido ]

Mercadeo

Produccién

de los clientes

Cumplimiento de entregas
(tiempos cada vez menores)

[

-| Servicio al cliente

Garantizar |a satisfaccion J

Implementacion de nuevas
tecnologias, para reducir costos

Lanzamiento continuo de
nuevos productos segin

Inversiones en maquinaria para]

aumentar productividad necesidades

oportunidades, estudio
constante del mercado

Optimizar los recursos en
competitividad, productividad
y el mejoramiento continuo

{ Analizar competencia y definir ]

Recibir retroalimentacion de
los clientes los clientes

4 Posicionamiento en el mercado|

Producto

Andlisis de la competencia |

Muestra los atributos y
beneficios del producto

Evalla la viabilidad de los
productos y esta seguro
de lo que el cliente quiere

Comparar los precios con
la competencia

Promocion

Elementos estratégicos para
definicion del precio

|

Distribuidores exclusivos ]

electrénicos

T

Publicidad a través de medios ]

[ Presencia en ferias y revistas |

[

Material POP

Eventos: posicionamiento
de marca

{

Catalogos y cd’s con el portafoli
de productos




11.5 Manejo de la informacién

Manejo de la informacién

Como se maneja la informaciéon?

Reuniones de seguimiento

Correos electrénicos

Personalmente

productos

-[ Procedimientos de creacion de] Control de calidad

- Definicion de necesidades del cliente |

- Comite de nuevos productos |

- Cada departamento tiene sus formatos |

H Comite de produccion |

- De control para seguimiento |

—[ Comite de nuevos modelos ]

Comite de disefio

- Reportes del cliente |

- Especificaciones del cliente |

11.6 Proceso de diseno

Verifica el tiempo de las especificaciones
de producto

Toma decisiones

—[ Revisa los problemas a solucionar ]

Actividades de gerencia

—[ Da los parametros a disefiar ]

.. . Se encarga de las decisiones de nuevos
Actividades de disefio productosg J

—[ Se le comunica cuando hay una necesidad ]

—[ Genera alternativas ]

Proceso de

—[ Trabajan en posibilidades nuevas ]

diseno

Actividades de mercadeo — Contacto directo con el cliente |
— Identifica una necesidad |

—[ Genera la informacion necesaria ]

—{ Transmite ideas )

importancia que se ——| Ensayos y pruebas ]
mencionan en el proceso ( Prototipos )

—[ Muestras ]

—{ Innovacion o valor agregado |

—[ Bocetos y propuestas ]




11.7 Roles y responsabilidades

Definir las tandas de produccion
segun el producto y maquina

a utilizar

Verificar que el producto
tenga las medidas dadas
por ingenieria

Investigar la competencia ]—

Detectar las necesidades y
expectativas del consumidor

final

Analizar todo lo que el
mercado quiere y observar

los cambios

Todos los departamentos
conocen sus roles

Importancia del trabajo
en equipo

Roles y responsabilidades

Produccion

Mercadeo

Generales

Desarrollo de nuevos productos |

Realizar moldes nuevos o
modificaciones

Proyecto Responsable de dar los parametros
de: calidad, uso, apariencia, valor,
estilo, presentacién, distribucién y
especificacién del producto

Encargado de maquinas y
responsable de taller

Gerencia

Ayudar y empujar

Apropiar los recursos necesarios ]

y entregarlos a quienes lo
puedan desarrollar




MATERIALES

NOMBRE EMPRESA TIPOS DE PRODUCTO METAL PLASTICO MADERA CERAMICA OTROS INDUSTRIAL
1 [Imusa Utensilios para el hogar X X X
2 |Manufacturas Munoz |Muebles/Industria/Hogar X X X
3 |Estra Productos plasticos X X
4 |Peldar Envases vidrio Vidrio X
5 |C.I Colauto Metalmecéanica/Autopartes X X
6 |Euroceramica Revestimientos ceramicos X X
7 [Scanform Muebles X X X
8 |Arquimuebles Muebles X X X
9 [Coservicios Ascensores X X
10|Centroaceros Cables vias X X
11|Electrocontrol Controles electrénicos y eléctricos X
12|Emma Extrusora de aluminio X X
13|Landers Productos hogar X
14|Corona Loceria/vajillas X X
15|CDI Exhibiciones Exhibiciones/Muebles X X
16 |Familia Sancela Producos de higiene y limpieza Papel X
17 |Rimoplasticas Productos plasticos X X
18[Divertronica Atracciones electromécanicas X
19|CNC Mecanizados Mecanizados/Moldes X X
20|Prodenvases Empaques metalicos y plasticos X X X
21|Haceb Productos de calefaccién y refrigeracion doméstica X X
22 |Flowtite Tuberias poliester reforzado con fibra de vidrio X
23|Tablemac Tableros aglomerados X
24 |Alcor lluminacion X X
25 |Patagonia Articulos promocionales X X
26]Incolmotos Transporte/Motocicletas X
27|Andercol Quimicos Quimicos X
28|Colceramica Porcelana sanitaria X X
29[Lamiter Publicidad, material POP, exhibiciones X X X
30]Analytica Equipos para laboratorio X X
31|Firplak Bafios y cocinas Fibra de vidrio
32]|Figlas Transporte/Botes Fibra de vidrio X
33|Dometal Mobiliario clinico, médico y hospitalario X
34 |Interplast Productos plasticos X X
35| Truher Productos plasticos X X
36 |Plastextil Telas plasticas X X
37|Plasticas MM Empaques plasticos X X
38|Firpol Transporte/Botes poliester reforzado con fibra de vidrio X
39(K’jiplas Empaques plasticos X X
40|Socoda Metalmecanico y madera X X




SECTOR
HOGAR SALUD CONSTRUCCION DIVERSION COMERCIALIZACION

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 X
X
X
X
X
X X




ANEXO 13 — EJERCICIO DE ANALISIS N.1

Estrategia de productos

[ L J
Asunto: Descripcidn del ejercicio de analisis de la semana 7 a la semana 9

Enunciado: Martes 4 de marzo de 2008

Entrega: Jueves 20 de marzo de 2008

Ejercicio de analisis N.1 - valor 20%

Identificacion, andlisis y comparacion de: Conceptos de lecturas y charlas académicas Vs evidencia encontrada en la informacion suministrada de la

empresa objeto de estudio

1. Construir en cada uno de los grupos (161 y 162) 5 grupos de trabajo, de acuerdo con el nimero de estudiantes. A cada grupo se le asighara una
empresa como objeto de estudio (ver informacion contenida en el CD) (son 5 empresas que se repiten en los dos grupos).

2. Analizar la informacién de la compaiiia asignada para identificar los aspectos mas importantes, teniendo en cuenta los titulos y las definiciones
operacionales que se encuentran en el archivo en Excel. Se sugiere el siguiente orden en el analisis de la informaciodn:

=  Primero la informacién del archivo Excel con especial atencién a la informacién en cada una de las celdas.
= Segundo, la grafica que sintetiza el proceso de disefio y desarrollo de productos.
= Lainformacion de las entrevistas realizadas a personas dentro de la compaiiia.



3. Identificar y seleccionar los conceptos que el grupo considera mas importante considerando los mapas conceptuales y las charlas presentadas. Una vez
conocida y analizada la informacidn de la compaiiia seglin el numeral 1 se debe entonces:

4. Comparar los aspectos mds importantes identificados en el numeral 2 con los conceptos mas importantes identificados y seleccionados en el numeral
3.

5. Presentar los resultados del analisis comparativo en formato ppt el jueves de la semana 9. La presentaciéon debe ser una sintesis de maximo 12
diapositivas y 15 minutos de presentacién.

Observaciones durante el desarrollo del ejercicio N.1:

- Cada grupo debe traer minimo un portatil, ojald con acceso a air eafit para cada una de las sesiones de las semanas en las que se ejecutara el
ejercicio (semanas 7 a 9).

- Cada grupo deberd traer copias impresas de todo el material que se analiza y evalla.

- Cada grupo debe traer materiales como papel tamafio carta, marcadores, pos-it notes, acetatos, etc, que seran necesarias para la realizacidn de
ciertas actividades durante las sesiones de los jueves.

5 aspectos que se evaluaran:

Capacidad de andlisis e identificacion de aspectos mas importantes de la informacion de la compafiia asignada como objeto de estudio.
Identificacion y seleccion de los conceptos mds importante considerando los mapas conceptuales y las charlas presentadas.
Comparacion del numeral 2 vs el numeral 3 (discusién).

Presentacion de los resultados del andlisis comparativo (tiempo y calidad de la presentacidn).

Realizacion de las actividades durante las sesiones de clase (seguimiento).

kR wnN e



Descripcion del ejercicio de analisis
de la semana 7

Enunciado y entrega: Jueves (semana 7)

Entrega de resultados en presentacion power point
en el foro eafit interactiva

'ESTRATEGIA DE PRODUCTO
INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO




Ejercicio de analisis N.1
valor 20%

Identificacion, analisis y comparacién de:

Conceptos de lecturas y charlas académicas
VS
Evidencia encontrada en la informacion suministrada
de la empresa objeto de estudio

ESTRATEGIA DE PRODUCTO
INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO




1 . Construir En cada uno de los grupos (161 y 162)
5 grupos de trabajo, de acuerdo con el numero de

estudiantes.

A cada grupo se le asignara una empresa como objeto de
estudio (son 5 empresas que se repiten en los dos grupos).

ESTRATEGIA DE PRODUCTO
INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO




2 . Analizar la informacion de la compafia asignada para

identificar los aspectos méas importantes, teniendo en
cuenta los titulos y las definiciones operacionales que se
encuentran en el archivo en Excel.

'ESTRATEGIA DE PRODUCTO
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Se sugiere el siguiente orden en el analisis

de la informacion:

Primero La informacion del archivo Excel con especial
atencion a la informacion en cada una de las celdas.

* Recuerde que en esta columna hay 14
definiciones que debe tener en cuenta

1

Compaiia E

2007-1

Gerente Administrativo - Jefe de Mercadeo — Jefe de produccion — Jefe de Ventas

Cultura corporativa

Es el ambiente que influencia la calidad y el
desempefo de una organizacion. Es la
atmosfera en la cual las personas estan
motivadas y preparadas para trabajar juntas
hacia objetivos concretos compartiendo valores
y creencias comunes.

Identidad Corporativa

Es la proyeccion que de lo que la organizacion
quiere ser interna y externamente. Esto incluye
la imagen corporativa que es la percepcion que
la organizacion refleja y las asociaciones que
permanecen en la memoria del consumidor.

'ESTRATEGIA DE PRODUCTO
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Segundo La grafica que sintetiza el proceso de disefio y
desarrollo de productos.

Paso 1 —m { J
) | |
PR
Pasos para el desarrollo
Paso 3 — de nuevos productos
71
Paso 4 —— J

'ESTRATEGIA DE PRODUCTO
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Tercero La informacion de las entrevistas realizadas a personas
dentro de la compaiia.

Estrategias de mercado

¢ Qué los hace a ustedes diferentes en el mercado?

¢ Qué estrategias utilizan para comercializar nuevos equipos de
laboratorio?

¢, Qué aspectos consideran importante cuando la empresa decide
participar en ferias, congresos, etc.?

¢, Cuando promocionan y comercializan sus productos que aspectos
son importantes para la empresa a nivel nacional e internacional?

¢, Cuales son las marcas que tienen registradas fuera de la marca Ph?
¢, Qué aspectos son tenidos en cuenta para comunicar cada uno de los

valores de la marca? -

'ESTRATEGIA DE PRODUCTO
INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO



3 . ldentificar y seleccionar los conceptos que el
grupo considera mas importante considerando:

» Los mapas conceptuales (5)
* Las charlas presentadas (1,2,3,7,8)

'ESTRATEGIA DE PRODUCTO
INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO




4. Comparar los aspectos mas importantes identificados
en el numeral 2 con los conceptos mas importantes
identificados y seleccionados en el numeral 3.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO
INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO




5 . Presentar los resultados del analisis comparativo en
formato ppt/flash el jueves de la semana 9 (semana de
Pascua). La presentacion debe ser una sintesis de
maximo 15 diapositivas y 15 minutos de presentacion.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO
INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO




Observaciones durante el desarrollo
del ejercicio N.1

« Cada grupo debe traer minimo un portatil, ojala con acceso a air
Eafit para cada una de las sesiones de las semanas en las que se
ejecutara el gjercicio (semanas 7 a 9).

» Cada grupo debera traer copias impresas de todo el material
gue se analiza y evalua (charlas, mapas y material de la
compania asignada).

» Cada grupo debe traer materiales como papel tamano carta,
marcadores, pos-it notes, acetatos, etc, que seran necesarias
para la realizacion de ciertas actividades durante las sesiones de
los jueves de la semana 7 y la semana 8.

'ESTRATEGIA DE PRODUCTO
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5 aspectos que se evaluaran:

Capacidad de analisis e identificacion de aspectos mas
importantes de la informacion de la compania asignada como objeto
de estudio.

Identificacion y seleccion de los conceptos mas importante
considerando los mapas conceptuales y las charlas presentadas.

Comparacion del numeral 2 vs el numeral 3 (discusion).

Presentacion de los resultados del analisis comparativo (tiempo y
calidad de la presentacion).

Realizacion de las actividades durante las sesiones de clase
(seguimiento).

ESTRATEGIA DE PRODUCTO
INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO



Grafica del diagrama de flujo de las actividades y
resultados del desarrollo del ejercicio

Ejercicio N.1 Diagrama de flujo de las actividades y resultados

—

Identificacion Seleccion
Aspectos mas Identificacion De los omparacion Verificacion
importantes de De conceptos conceptos Teoria vs Conceptos presentacio

la estudiados mas Practica

na!5|s

Informacion
de la

compania compaiiia importantes

vs Realidad n de los

resultados

Semanas 7y 8 Semanas 7y 8 Semanas 8y 9 Semanas 8y 9

E Actividad
. Resultado
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ANEXO 15 — ACTIVIDAD DE SEGUIMIENTO |

15.1 Enunciado del ejercicio

Estrategia de producto

Semestre 2008_1

Actividad de analisis en clase para seguimiento
Semana 7

6 de marzo de 2008

1. Analizar la grafica del proceso de disefio de la compaiiia asignada (ver archivo ppt).

2. Argumentar si estd de acuerdo o no con esta grafica considerando la informacion de las

entrevistas (ver archivo Word).

3. Haria usted reformas a la gréfica? Cudles? Por qué? (considerando la informacidn disponible en

las entrevistas)

4. Hacer visible (si no lo esta) lo siguiente:

e Lasfases
e las personas que interviene en cada fase
e Sefalar, segun su criterio, qué persona o qué fase, es mas estratégica dentro del proceso.

5. Entregar los resultados al final de la sesidn en un archivo ppt con el nombre de los integrantes
del grupo que participaron en la realizacion del ejercicio (enviar archivo a correo:

mhernand@eafit.edu.co).

Pagina |1



15.2 Graficas del proceso de disefio

15.2.1 Compania A

PROCESO DE DISENO EMPRESA A

15.2.2 Compania B

PROCESO DE DISENO EMPRESA B PROCESO DE DISENO EMPRESA B

k¢ kO

PRODUCTO ESPECIAL

Edificios en i6n (esperan que el cliente
los llame o van a ofrecerlo), Modernizaciones (el
cliente llama) y proyectos especiales
(licitaciones).

Solicitud de cotizaciones, estudio del proyecto

PRODUCTO ESTANDAR

MERCADO Y VENTAS

INGENIERIA

Construccién, modernizaciény
proyectos especiales.

GERENCIA TECNICA

COMERCIAL

Aprueba la cotizacién

Portafolio de productos poco definido, se
combinan las caracteristicas segun el cliente.

Cotizacién de costos y contrato

Contrato, cotizacién del producto

Orden de produccion de un ascensor estandar,
Materi isponibles en el almacén.

PRODUCCION

CLIENTE Entrega del producto al cliente final.

COMERCIAL

INGENIERIA

Contrato aceptado

Entra el equipo especial en el sistema
(informacién total no disponible, rearmaria)
PRODUCCION Planos de fabricacion del equipo especial y
lista de materiales

Entrega del producto al cliente final.

Pagina |2



15.2.3 Compania C

PROCESO DE DISENO EMPRESA C

PROCESO DE DISENO EMPRESA C

!

EMPRESAC

Aprobacién

Manejanuna

Desarrollo de nuevos Gerente
productos

CONFRONTACION

Desaprobacién

R VNV Tl Clarifcarobjetivos

ST

PROCESO DE DISENO EMPRESA C PROCESO DE DISENO EMPRESA C

Ventas 1.

Pedido en forma Escrita

Creacion del pedido

Pedido (producto) Produccion
Claray 2
concisa
Gerencia 3.
Dudas e inquietudes
A V.
RETROALIMENTACION . ‘e,
. Disefio
. grafico
v
Disefio
y dlio 4.

15.2.4 Compania D

PROCESO DE DISENO EMPRESA D
- Exl.1"y DE 1 1&E&ID
AR, T T TH TR
4
Paso 2 “
e STy
Paso 3 = Hr LRl
- %
P .. -3
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15.2.5 Compania E

PROCESO DE DISENO EMPRESA E

Fases del proceso de desarrollo de productos

WA

PROCESO DE DISENO EMPRESA E

Departamentos involucrados en cada una de las fases del desarrollo de productos

Ak

Tra iy v Famm
|"-:I’|.:"' b

;E;,

]
15y

|.'|.AFF:I\.-\.':Ilj-"'.\Hli
L] “TH.,-"-Ell._h
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|
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PROCESO DE DISENO EMPRESA E
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ANEXO 16 — ACTIVIDAD DE SEGUIMIENTO | - ACTUALIZADA 2008-1

16.2 Graficas del proceso de disefio de la compafiia asignada

16.2.1 Compaiia A

PROCESO DEDISENO

A ..

Productos

‘competitivos.

Ferias. Fabricacion

Compaia Internacionales ___~ An enmolde

tacién factl
Necesidades del [Del negocio, !
mercado
Desarrollo
tecnico
Prueba

Ensayo-Error

Fabricacion

Re - Innovacién et producto

Exposiciénen

Soportey WEEEEE salade ventas

xtension

16.2.2 Compania B

PRODUCTO ESPECIAL

B B Edificios en construccidn (esperan que el dliente
PRODUCTO ESTANDAR MERCADO Y VENTAS Ios llame 0 van a ofrecerlo) Modernizaciones (el

diente llama) y proyectos especiales

‘ PROCESODEDISENO ‘

(licitaciones).

Compahia Compahia INGENIERIA Solicitud de cotizaciones, estudio del proyecto
Construccién, modernizacion y
MERCADO 4
\—;—1 proyectos especizles. GERENCIA TECNICA Aprueba la cotizacion
"VE Portafolio de productos poco definido, se Cotizacién de costos y contrato
VEN;AS | combinan las caracteristicas segun el cliente. COMERCIALJ
= o N i Contrato, cotizacion del producto
5 Orden de produccién de un ascensor estandar, CLIENTE d
[PRODUCCION  piicriies en el almacén.
COMERCIAL Contrato aceptado
CLIENTE Entrega del producto al cliente final. v
3 Entra el equipo espedial en el sistema
6n total no di ibl rla)
N _ PRODUCCION Planos de fabricacién del equipo especial y
TR T— B —— 1 lista de materiales.

CLIENTE H\::\\\——-\



PROCESODEDISENO |

| |

| | I
— —

Manejan un tiempo
‘Compahia ‘Compahia

Manejan una buena
Relacién con los.
Clientes

EMPRESAC

Tienen una cotizacién
Del proyecto

Ideas Aprobacién

Secundaria

CONFRONTACION

Explorar la idea R ol @s} Clarificar objetivos

Desaprobacién

Asignar recursos

Establecer
cronograma

UNIVERSIDAD UNIVERSIDAD
ESTRATEGIA DE PRODUCTO EAFIT ESTRATEGIA DE PRODUCTO FIT
INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO s s mene INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO
|
‘ Ventas 1.
_’J . Produccién
Compahia .
Compahia v 2.

Pedido en forma Escita Croacion del podido
Pedido (producto)
VENTAS DISENO 3.
a W
A
A

Disefio

Dudase inquietudes .

: grafico

v
Disefio y dllo 4.

4 e | o

RETROALIMENTACION

STRATEGIA DE PRODUCTO

e umv!nsmA_lg UNIVERSIDAD
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esrRaTEGHADE PRODUOTO AP
INGENIERIA DE ISERO DE PRODUGTO {4} A8 FA T
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Investigacién de ) Para el disefio y el desarrollo de producto
mercado

1

Compahia

oo
Paso 3 =" prebas (con usurios ¢
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nuevos productos
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-
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ANEXO 17 - ACTIVIDAD DE SEGUIMIENTO II

Estrategia de producto

Semestre 2007_2

Actividad de analisis en clase para seguimiento Il
Semana 8

6 de septiembre de 2007

1. Leer los siguientes documentos del caso Samsung:

= Samsung Design (en El)

= Q&A Samsung design boss (en El)

= Designed for growth (grafica) (en El)

= Redisigning samsung (grafica) (en El)

=  From laggard to leader (gréfica) (en El)

= Strategic Realization: Building Fundamental Design Values (este ultimo debe fotocopiarse de la carpeta estrategia de producto en el bloque 35).

Los 5 primeros se pueden mirar también en:

http://www.businessweek.com/magazine/content/04 48/b3910003.htm

2. Identificar los aspectos mas importantes de los documentos leidos.
3. Representar el resultado del andlisis de la situacién completa por medio de una grafica en una diapositiva ppt.

4. Sefalar en la grafica uno de los temas que sea de interés para el grupo y argumentar:



éPor qué cree usted que este tema es importante considerando lo aprendido hasta la fecha en esta asignatura? (tener presente los documentos y charlas
estudiadas).
5. Entregar los resultados al final de la sesién en un archivo ppt (version office 2003) con el nombre de los integrantes del grupo que participaron en la

realizacion del ejercicio.
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1 o Leer los siguientes documentos del caso Samsung

* Samsung Design
* Q&A Samsung design boss

« Strategic Realization: Building Fundamental Design Values

Los articulos se encuentran en Eafit Interactiva y los dos primeros también se pueden mirar en:
http://www.businessweek.com/magazine/content/04 48/b3910003.htm

ESTRATEGIA DE PRODUCTO

INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO




2 , Analizar las siguientes graficas (disponibles en El)

DESIGNED FOR GROWTH

400 DESIGNERS EMPLOYED BY
SAMSUNG EI.ECTRON'CS

300
200

98 99 00 V1 02 @ 04
Data: Sasrsung Group

ESTRATEGIA DE PRODUCTO

INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO




 Redesigning Samsung

' | inuing to reinvent itself to
Here's how Samsung IS Cotntt;?ul e§d e

keep its product desgns at the
e

’ UESTION
PIPELINE TO &ENS&%:T%B RuT HORITY
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designer who pichedit | parts mside the — od 8
& tha TV unitchiel des igners’ baxes. | changed.
. BACKTO GLOBAL BEYOND
% SCHOOL REACH HARDWARE
% Designers are Since 2000, Samsurg | Samsung sludees
santtowarkal | hasopenedor everyhing about how
furniture, expanded desgn cansumers actually use
fashon,and canters in San products—from owners’
indudrial francisco, Londan, manualks b packaging
design houses to ,Los Angeles, lo the baaps, buzrzes,
keep anlopofthelatest | and this year in and belis that dgital
trends. Shanghai devicesmake.

_ESTRATEGIA DE PRODUCTO
INGENIERIA DE DISENO DE PRODUCTO




From 1977 1988
L d Samsung Launches first mobile phone
‘ introduces its
dl firstcolorTv | 1993
t d ChaimmanLee KunHee
0 er 1980s tells execs fo reinvent
How Samsung 1969 Focuseson | sung through desigs
ratclheted up ltS Samsung Electronics undercutting Japanese 1994
designemphasis | establishedasmakerof | rivals with me-too Hires LS. design consult-
TVs with technology products. Design is an ancy IDEO fo help develop
bﬂrmdfl‘omsm. aﬂeﬂhwght. W[er monitors.
1995 1996 2000 2002
Sets up in-house design / Lee declares “Yearof Samsungonceagain | Samsung's “usability
school, the Innovative Desgn Revolution,” focuses ondesgn,and CEO | laboratory™ inauguratedin
Design Lab of Samsung. stressing that designers Yfun Jong Yong calls for downtown Seoul.
should lead in product designed management.
pambe. 2004
1998 2001 Samsung wins a total of
Yun initiates quarterly 33 awards at top design
Asian financial crisis dents design meetings fortop contests inthe US.,
Samsung's ambitions; execs;opens designlabsin | Europe, and Asia.
design staff cut by 28%. Los Angeles and London.
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3 . ldentificar los aspectos méas importantes de los
documentos leidos.
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4. Representar el resultado del andlisis de la
situacion completa por medio de una grafica en una
diapositiva ppt.
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5 . Senalar en la grafica uno de los temas que
sea de interés para el grupo y argumentar:

¢, por que cree usted que este tema es importante
considerando lo aprendido hasta la fecha en esta
asignatura? (tener presente los documentos y
charlas estudiadas).
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6 . Ingresar los resultados al final de la sesion en
un archivo ppt (version office 2003), con el nombre

de los integrantes del grupo que participaron en la
realizacion del ejercicio, al foro EAFIT interactiva.
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ANEXO 19 - EJERCICIO DE APLICACION N.2

Asignatura

Estrategia de Productos

Ejercicio N.2

Tipo: aplicacion

Presentacion de una propuesta de estrategia de disefio y desarrollo de
un nuevo producto para la compaiiia local (A,B,C,D,E) analizada en el

ejercicio N.1.

Enunciado

Semana 9

Porcentaje del ejercicio

25% del semestre

Fechas de entrega

Exposicion verbal: Jueves de la Semana 13
Grupo 161: 8:00 a 10:00 AM y Grupo 162: 10:00 a 12:00 M
Formato: archivo ppt/flash en CD para entregar posterior a la

exposicion

Justificacion del ejercicio

El desarrollo del ejercicio N.1 de andlisis sirvio a los estudiantes para aprender a:

| - Identificar y analizar aspectos claves de las estrategias que utiliza una empresa para el disefio y

desarrollo de productos considerando la informacién de la empresa local suministrada por la

profesora.

Il - Comparar informacion analizada con conceptos académicos estudiados durante el semestre.

En el analisis y comparacion se tuvieron en cuenta los siguientes aspectos:

La Cultura corporativa
La Identidad corporativa
Las Estrategias corporativas

El Manejo de la informacion
El Mercadeo

. Las Alianzas estratégicas
10.La Competencia

WoONOURWN R

El Proceso de diseio y desarrollo de nuevos productos
Los Roles y Responsabilidades de personal vinculado en el disefio y desarrollo de productos
El Proceso de toma de decisiones




11.Los Productos
12.La Investigacion & Desarrollo
13.El Monitoreo y evaluacion de actividades que realiza la organizacion

Considerando los temas analizados por los estudiantes, y continuando con el esquema de trabajo
propuesto en la asignatura: identificacion-analisis-aplicacion, este ejercicio de aplicacién se enfoca
en la tarea de proponer a la empresa (A, B, C, D, E), considerando las condiciones particulares de
cada una de ellas, una propuesta de una nueva estrategia para el disefio, desarrollo y lanzamiento
de un producto nuevo o linea de productos al mercado. En esta propuesta deben existir
argumentos claros (a partir de todo lo que ya es conocido) para que la empresa decida contratar al
grupo de estudiantes para llevar a cabo la implementacion de la estrategia propuesta que debe

tener elementos que definitivamente impliquen cambios significativos en la estrategia actual.

De esta forma, el ejercicio de aplicacién, permite al grupo de estudiantes hacer un acercamiento
practico de todos los temas estudiados asi como también la oportunidad de jugar un rol como
Ingeniero(a) de Disefio de Producto que ofrece sus servicios a una empresa del medio ya

constituida.

Objetivo General

“Proponer una estrategia para el disefo, desarrollo y lanzamiento de un PRODUCTO NUEVO o

una LINEA DE PRODUCTOS NUEVA al mercado, de la empresa local objeto de estudio”.

Objetivos especificos

= Establecer un marco de referencia para la ejecucion de este ejercicio retomando la informacidn
de los aspectos analizados y comparados en el ejercicio N.1 sobre la empresa objeto de
estudio.

* Analizar informacién actualizada de la compaiiia, considerando informacién secundaria como:
la pagina web, material promocional, los productos que estan actualmente en el mercado,
entre otros, para comparar la situacion anterior (tener en cuenta la fecha del estudio) con la
situacion actual, especificamente en relacion con los 13 temas analizados. “Comparar el antes
con el hoy”.

= Establecer, segun el criterio de todos los integrantes del grupo, cuales son los temas que son
relevantes para construir los argumentos necesarios para convencer a la Alta Direccién de la
empresa de que la estrategia propuesta es adecuada considerando las circunstancias actuales
de ella.

= Definir qué nuevo producto o linea de productos podria ofrecer la empresa al mercado segun:
la tecnologia disponible, las tendencias en disefo y desarrollo de productos del sector en el que



se desempefia la empresa, las nuevas oportunidades del mercado (por ejemplo el TLC) y los
clientes actuales y/o futuros.
= Construir la estrategia completa, con todos sus elementos, considerando los siguientes puntos:

Misién, Vision, Valores, Politicas

Identidad e Imagen corporativa

Cultura Corporativa

Estrategia Corporativa

Perfil de la compafiia

Personas involucradas en la definicion actual de la estrategia de disefio y desarrollo de
nuevos productos

Caracteristicas del portafolio actual de productos: calidad, disefio, marca, empaque,
propiedades particulares, beneficios clave de los productos, aspectos diferenciadores, etc.
Procesos y herramientas vinculadas al proceso de disefio y desarrollo de productos.
Mercados y clientes (actuales y potenciales).

Competidores y Aliados estratégicos

= El desarrollo de esta nueva estrategia debe incluir lo siguiente (puede haber mas si el grupo lo
considera necesario):

Una justificacion argumentada de hacia donde debe orientar la empresa la estrategia de
disefo y desarrollo de nuevos productos considerando el TLC y caracteristicas particulares
del entorno en el que se desempefiard el nuevo producto (politico, econémico, social,
tecnoldgico, ambiental y legal).

El tipo de producto(s) o caracteristicas de los productos que debera empezar a desarrollar
la empresa segun esta estrategia presentada y porqué.

Una grafica con las fases de la nueva estrategia de disefio y desarrollo de productos, desde
el FFE hasta el lanzamiento de productos al mercado, sefialando los aspectos mads
importantes que estan vinculados en cada una de las fases.

Una definicion de cual seria el rol de cada uno de los integrantes del grupo de trabajo
(considerando las fortalezas de cada uno) si la empresa los contratara para implementar la
estrategia.

Un sefialamiento sobre la posible estrategia de marca a seguir para el nuevo producto 6
linea de productos considerando aspectos de la Charla N.9.

Una explicacién de cédmo harian la implementacién de la estrategia de disefio y desarrollo
del nuevo producto o linea de productos en caso de que la empresa los contratara para ello

Metodologia

= Para la realizacidn del ejercicio, se constituyen los mismos grupos del ejercicio N.1.

= Analizar la informacion del ejercicio N.1 y la informacidn de la situacion actual de la empresa
objeto de estudio.

= Leer como material de referencia y hacer mencion explicita en los trabajos de partes de los
mismos de los siguientes documentos:

Documentos 1 a 5 analizados durante la primera fase del semestre

Charlas que se han presentado durante el semestre

Documento N.8 — Developing Product Strategy (se encuentra en la fotocopiadora del
bloque 35)

Documento N.9 — New Product Strategy (se encuentra en la fotocopiadora del bloque 35)



- Documento N.10 — Competitor Analysis (se encuentra en la fotocopiadora del bloque 35)
Desarrollar la estrategia de disefio, desarrollo y lanzamiento del nuevo producto o linea de
productos considerando cada uno de los temas de los objetivos especificos enunciados en esta
ficha.

Preparar una presentacion en power point o flash de maximo 25 diapositivas para presentar la
propuesta completa a la empresa considerando cada uno de los temas de los objetivos
especificos enunciados en esta ficha.

Evaluacion

La presentacion verbal y visual sera el jueves de la semana 13 y tiene un valor del 25% del
semestre.

Ademas de la presentacidn verbal se debe entregar copia de la presentacion visual del trabajo
en CD en formato ppt o flash para evaluacidn (se espera el mayor provecho en el uso de la
herramienta propuesta para la presentacion).

Revisar formato de evaluacién en EAFIT Interactiva.

Observaciones

Este es un ejercicio de aplicacidn en el que se espera la maxima autonomia por parte de los
estudiantes.

Si hay dudas con relacién a su desarrollo se resuelven en la sesion de los jueves de las semanas
10, 11y 12, sesiones en las que se trabajard en partes especificas del desarrollo del ejercicio en
compaiiia con la profesora.



Descripcisn del ejercicio de analisis

de 1a semana 9 a la semana 13

Enunciado: Martes 25 de marzo de 2008 (semana 9)
Entrega: Jueves 24 de abril de 2008 (semana 13)
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Ejercicio de analisis N2
valor 257

Presentacion de una propuesta de estrategia de diseno y
desarrollo de un nuevo producto para la compania local
(A,B,C,D,E) analizada en el ejercicio N.1.
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“Proponer una estrategia para el diseno, desarrollo y

PRODUCTOS NUEVA aI mercado de Ia empresa Iocal objeto
de estudio”.
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Objetivos especificos

1. Establecer un marco de referencia para Ia

ejecucion de este ejercicio retomando la informacion de los
aspectos analizados y comparados en el ejercicio N.1 sobre la
empresa objeto de estudio.
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Objetivos especificos

e la

considerando informacion secundaria como: la
pagina web, material promocional, los productos que estan
actualmente en el mercado, entre otros, para comparar la situacion
anterior (tener en cuenta la fecha del estudio) con la situacion
actual, especificamente en relacion con los 13 temas analizados.
“Comparar el antes con el hoy”.

SRERSY

sz EAFIT
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Objetivos especificos

Establecer, segun el criterio de todos los integrantes del grupo,
cuales son y Pdl

necesarios para convencer
a la Alta Direccion de la empresa de que la estrategia propuesta es
adecuada considerando las circunstancias actuales de ella.

UNIVERSIDAD
7 EAFIT
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Objetivos especificos

1 de

podria ofrecer la empresa al mercado segun: la
tecnologia disponible, las tendencias en disefio y desarrollo de
productos del sector en el que se desempeina la empresa, las
nuevas oportunidades del mercado (por ejemplo el TLC) y los
clientes actuales y/o futuros.

UNIVERSIDAD
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Objetivos especificos

, con todos

sus elementos, considerando los siguientes puntos:

e

@

* Misién, Vision, Valores, Politicas

* Identidad e Imagen corporativa

* Cultura Corporativa

« Estrategia Corporativa

* Perfil de la compania

* Personas involucradas en la definicion actual de Ila
estrategia de disefio y desarrollo de nuevos productos
 Caracteristicas del portafolio actual de productos: calidad,
diseno, marca, empaque, propiedades particulares,
beneficios clave de los productos, aspectos diferenciadores,
etc.

g8arrollo de productos.

ocesos y herramientas vinculadas al proceso de diseno y
¢k

. * Mercados y clientes (actuales y potenciales).
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Objetivos especificos N

El desarrollo de esta nueva

(puede haber mas si el grupo lo considera
necesario):

de hacia donde
debe orientar la empresa la estrategia de diseno y desarrollo
de nuevos productos considerando el TLC y caracteristicas
particulares del entorno en el que se desempenfara el nuevo
producto (politico, econdmico, social, tecnolégico, ambiental

y legal).

de los
ductos que debera empezar a desarrollar la empresa
un esta estrategia presentada y porque.

o estrategia de producto - ingenieria de disefio de producto
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Objetivos especificos

7 Una grafica con las fases de la nueva
estrategia de diseao0 Y desarrollo de

productos, desde el FFE hasta el lanzamiento de productos
al mercado, senalando los aspectos mas importantes que estan
vinculados en cada una de

las fases.
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Abierta al mundo
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Objetivos especificos

8. Una definicien de cual seria el rol de
cada uno de los integrantes del grupo de

1rabalo (considerando las fortalezas de cada uno) si la
empresa los contratara para implementar la estrategia.

S
ST,
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Abierta al mundo
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Objetivos especificos

9. Un seralamiento sobre la posible
estrategla de marca a seguir para el nuevo producto

O linea de productos considerando aspectos de la Charla N.9.
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Objetivos especificos

16. Una explicacien de cemo harian® la
implementacisn de la estrategia de disefio vy

desarrollo del nuevo producto o linea de productos en caso de
que la empresa los contratara para ello

S
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Abierta al mundo
EAFYT,

estrategia de producto - ingenieria de disefio de producto




Metodologia
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Metodologia

| Para la realizaciéon del ejercicio, se constituyen ]OS

mismos grupos del ejercicio N.1.

2. Anahizar la informacion del ejercicio N.1 y la

informacion de la situacion actual de la empresa objeto de
estudio.

S

7= EAFIT
——ee
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Metodologia

en los trabajos de partes de los
mismos de los siguientes documentos:

 Documentos 1 a 5 analizados durante la primera fase del

semestre
» Charlas que se han presentado durante el semestre
* Documento N.8 - Developing Product Strategy (se

encuentra en la fotocopiadora del bloque 35)

* Documento N.9 — New Product Strategy (se encuentra en la
fotocopiadora del bloque 35)

« .RDocumento N.10 — Competitor Analysis (se encuentra en la
opiadora del bloque 35)

O&
00

UNIVERSIDAD
=N EAFIT
VAN Abierta al mundo
EAF\T

estrategia de producto - ingenieria de disefio de producto



Metodologia

4. Desarrollar la estrategia de disefo
desarrollo y lanzamiento del nuevo

DroduUCTO o linea de productos considerando cada uno de
los temas de los objetivos especificos enunciados en esta ficha.

S
ST,

7 EAFIT
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Abierta al mundo

SAFVT
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Metodologia

en power point 0
flash de maximo 25 diapositivas para presentar la propuesta
completa a la empresa considerando cada uno de los temas de
los objetivos especificos enunciados en esta ficha.

UNIVERSIDAD
7 EAFIT
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Evaluacisn
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Evaluacisn

. sera el jueves
de la semana 13 y tiene un valor del 25% del semestre.

g Sa——_

« Ademas de la presentacion verbal se debe

de la presentacion visual del trabajo en CD en formato
ppt o flash para evaluacion (se espera el mayor provecho en el
uso de la herramienta propuesta para la presentacion).

. en EAFIT
Interactiva.

UNIVERSIDAD
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Observaciones
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Observaciones

 Este es un egjercicio de aplicacion en el que se espera la

los

« Si hay dudas con relacion a su desarrollo se resuelven en la
sesion de los jueves de las semanas 10, 11 y 12, sesiones en las
gue se trabajara en partes especificas del desarrollo del ejercicio
en compania con la profesora.
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ANEXO 21 - ACTIVIDAD DE SEGUIMIENTO Il

Estrategia de producto
Semestre 2007_2
Actividad de aplicacién Il
Semana 13

11 de octubre de 2007

Objetivo
Realizar una aplicacién practica de estrategia de marca para el caso asignado considerando los

conceptos que se analizan en los siguientes documentos:

1. Charla N.9 — Estrategia de marca
2. Charla Importante of branding (Partes | y 1) del Profesor E.J.Hultink de DELFT University.

Desarrollo de la actividad:

Suponer que la empresa que le ha sido asignada desea establecer una alianza estrategia con la
empresa que usted ha venido analizando durante el semestre para introducir un nuevo producto

al mercado (el que aparece en la informacién suministrada).

1. Para comenzar usted debe mirar el formato que se le ha asignado para ver informacién
general de un producto previamente seleccionado e ingresar a los links para informarse
rapidamente sobre la empresa y sus productos (15-20 min.).

2. Una vez analizada la informacion general de la empresa internacional, usted debe analizar
el producto que aparece en ficha ya que este es el que la empresa desea introducir al
mercado en compafia con la empresa local, para analizar el producto debe revisar
conceptos aprendidos durante el semestre, entre otros, beneficios clave, aspectos
diferenciadores DOFA, andlisis de la competencia, objetivos del producto, etc. (15-20
min.)



Considerando el producto, las caracteristicas de la empresa internacional y las
caracteristicas que usted ya conoce de la empresa local, usted debe trazar los
lineamientos generales que le presentard a la empresa internacional y los argumentos
sobre cual es la estrategia de marca que usted estima conveniente se debe implementar
para introducir el producto al mercado de manera que sea claramente visible cual es el
beneficio que esta representa para ambas compaiiias y por qué. Aqui debe hacer una
aplicacion practica de los conceptos que contienen las charlas académicas. (30-40 min.).

Presentar al grupo los resultados del ejercicio (5 minutos por grupo).



ANEXO 23 - ENCUESTA EVALUACION DE MATERIAL PARA SEGUIMIENTO Il

Evaluacion de material para actividad de seguimiento I
Material de proyecto de grado

1. Responda con una X la opcidn que usted considera mas adecuada.

Preguntas Sl

NO

é¢Encuentra rdpido la idea principal en el enunciado de la actividad?

¢El tiempo de realizacién de esta actividad es suficiente para realizar un buen
trabajo?

éPresenta dificultades para consultar las pdginas de Internet mencionadas en la
actividad?

éCree que la informacién de cada producto es suficiente?

¢Es estéticamente agradable?

2. En relacion con la calidad del material entregado para la realizacién de la actividad de

seguimiento lll. Sefiale con una X la opcidn que considera la mas adecuada segun su criterio:

Excelente Bueno Regular Malo

Enunciado actividad

Ejemplos

Informacién

Segun la opcion elegida para cada uno de los elementos evaluados, escriba las razones que

afirman su eleccion:

Razones

Enunciado
actividad

Ejemplos

Informacion

3. En relacién con el desarrollo de la actividad como considera, segun la escala, su nivel de

satisfaccién con respecto a la motivacion que le genero el material se seguimiento |I. Sefiale

con una X la opcion que considera la mas adecuada segun su criterio:



Plenamente | Alto grado | Aceptablemente No
satisface

Enunciado actividad
Ejemplos
Informacion

Segun la opcidn elegida para cada uno de los elementos sefalados, escriba las razones que

afirman su eleccioén:

Razones

Enunciado
actividad

Ejemplos

Informacion

4. De acuerdo con el resultado obtenido con la realizacion de la actividad de seguimiento lll, cree
que el material contribuye a la practica de estrategia de marca considerando la situacion
especifica dada.

Sefiale una opcidon y argumente su seleccion:

Razones

Sl

NO




ANEXO 24 - ENCUESTA EVALUACION DE MATERIAL - SONANDO IDEAS

Seinale con una x la respuesta mas adecuada

Si

No

¢Entiende cudl es la actividad a realizar?

¢El tiempo de ejecucion para la actividad es suficiente?

¢éLa informacion es suficiente para realizar la actividad?

Excelente Bueno

Regular

Malo

Fichas — disefio grafico

Fichas — tamaiio

Fichas — facilidad de manipulacion

Plegable - disefio grafico

Plegable — tamafio

Plegable - facilidad de manipulacion

Si

No
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