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PRESENTACION

Metodologia:

Industrializacion y lanzamientos Comercial de nuevos productos

resultantes de prototipos de I+D+i.

Estametodologia queahorase presenta, pretende ser eminentemente practica,una
guia que ayude a las organizaciones con ideas de nuevos productos desarrollados
a nivel de prototipo tecnoldgico, a gestionar el proceso de industrializacion y la
comercializacién del producto, con la maxima garantia de éxito.

El interés mostrado tanto por las Instituciones como por los Centros
Tecnoldgicos en mejorar la explotacion de las tecnologias desarrolladas en pro-
yectos de I+D+i ha llevado a Gipuzkoa Berritzen a poner en marcha un equipo
de trabajo. Durante un afio se ha trabajado en la identificacién de las causas
por las que estos proyectos de base tecnoldgica se quedan a nivel de prototipo,
sin visos de explotacion comercial, proponiendo una serie de herramientas que
ayuden a superar esta situacion.

El equipo ha contado con la experiencia de expertos en el drea de promocién
y lanzamiento de nuevas actividades en distintos sectores, asi como el cono-
cimento de responsables de desarrollo de nuevos productos de muy diversas
organizaciones empresariales, lo que ha permitido contar con una visién muy
amplia de la problematica.

El trabajo mds exigente y complejo ha sido desarrollar los contenidos ade-
cuados a un tan amplio abanico de situaciones y casuisticas, puesto que cada
proyecto-producto es totalmente singular y por tanto dificil de generalizar. Sin
embargo se han identificado aquellos elementos recurrentes y criticos en casi
todas las problemadticas estudiadas que han permitido estructurar una guia con
los pasos necesarios, definidos en fases e hitos que se van retroalimentando a lo
largo de todo el proceso.

La presentacion visual de esta guia no es lineal, toma una forma circular
mds parecida a una espiral como son los procesos vivos y dindmicos. Si lo
visualizdramos en tres dimensiones su configuracién seria ascendente, mds
proxima a la representaciéon molecular que a la de un proceso industrial
tradicional. En el centro se encuentra la persona, clave de toda nueva actividad,
producto y servicio. No hay que olvidar que el objetivo del proceso es presentar
soluciones al mercado que resuelvan nuevas necesidades o aporten propuestas
novedosas, siempre orientadas a mejorar la calidad de vida de las personas.

En este camino no hay recetas unicas ni milagrosas, confiamos que lo
que aqui finalmente se ha recogido de manera estructurada, sirva como Guia
de orientacién adaptdndolo en cada situacién con plena libertad al proyecto
especifico.

Ipo1a EcuAVE
Lider grupo industrializacion y comercializacion de prototipos

Er1saBETH URRUTIA
Co-lider grupo industrializacion y comercializacién de prototipos
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INTRODUCCION

Guia Practica
Esta metodologia pretende ser eminentemente practica y estd basada en buena
parte en las propias experiencias de los autores a lo largo de mds de veinte anos
con innumerables empresas, sectores y situaciones. También se han contrastado
experiencias recogidas de expertos responsables en temas de promocién y
lanzamiento de nuevas actividades, en distintas organizaciones empresariales.

El documento que aqui se recoge es fruto del trabajo en equipo de las partes
implicadas, recogidas en numerosas reuniones a lo largo de un afo. Durante
la elaboracién de los contenidos se han tenido en cuenta en todo momento
situaciones vividas y/o conocidas de distinto espectro.

Obviamente, el trabajo mds exigente ha sido desarrollar los contenidos
adecuados a un amplio abanico de situaciones, casuisticas, puesto que cada
proyecto es totalmente singular y especifico y no se puede generalizar; no obstante
se han identificado aquellos aspectos recurrentes en casi todas las problematicas
estudiadas, y aquellas situaciones criticas que han permitido estructurar los
pasos necesarios en fases, etapas e hitos, los cuales se van retroalimentando a lo
largo de todo el proceso.

Aqui no hay recetas. Entendemos los autores que lo que aqui finalmente se ha
recogido de manera estructurada para su utilizacion, es un proceso que debe de
servir en cualquier caso de GUIA de orientacién, adaptandolo en cada situacion
CON PLENA LIBERTAD a cada proyecto especifico.

Contenidos
Enrelacién alos contenidos de esta metodologia, se realiza en la primera parte una
breve contextualizacién de la problematica identificada para la industrializacién
de prototipos resultantes de procesos de [+D+i.

A continuacién se recogen sintéticamente los conceptos clave que han sido
la base en el desarrollo de los contenido, y el cuerpo principal del documento se
centra en establecer en siete fases las tareas o etapas que conviene tener en cuenta
(y en su caso realizar). Al final de cada fase se consideran algunos hitos necesarios
para verificar si se continda, se vuelve a reconsiderar o se para el proceso

Por ultimo, se han incluido como ANEXOS una serie de herramientas de
ayuda relacionadas con las distintas etapas, con pretension se servir de soporte-
guidén para poder entender cuando menos algunos temas que tal vez no sean del
todo familiares a los usuarios de la metodologia.

Testeo
Finalmente senalar que este Manual se plantea como la version ‘Beta’ para probar
su efectividad préctica en proyectos concretos del perfil establecido, con empresas
interesadas en su puesta en practica y que han accedido con verdadero interés a
implicarse en esta dindmica.

Agradecemos sinceramente esta implicacion que a buen seguro redundard en
conseguir una herramienta ttil para nuestro tejido empresarial y de desarrollo
tecnoldgico.

Manual Piloto
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1. Antecedentes y objetivos
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INDUSTRIALIZACION Y LANZAMIENTO COMERCIAL DE NUEVOS PRODUCTOS

1. ANTECEDENTES Y OBJETIVOS
Acciones Gipuzkoa Berritzen

o Accion general
«Potenciarlacreacion deempresasyel crecimiento delasactivi-
dades innovadoras a través del desarrollo de instrumentos e
BERRITZEN intermediarios relevantes».

1.1. Origen del proyecto
Interés mostrado reiteradamente por las organizaciones integrantes de Gipuzkoa
Berritzen en mejorar la explotacion de las tecnologias desarrolladas en proyectos
de I+D+i.

Se recogen algunas inquietudes donde proyectos de interés tecnoldgico se
quedan «parados» a nivel de prototipo, sin visos de su explotacién comercial.

Inicialmente se enuncia como problematica la industrializacién de proto-
tipos.

1.2. Enunciado inicial del proyecto
«Industrializacién de prototipos resultantes de proyectos de I+D, en el contexto
actual de globalizacién del mercado y de la cadena de suministro, incluyendo la
proteccion de la propiedad industrial».

1.3. Antecedentes
Ayudar a las organizaciones con ideas de nuevos productos, desarrolladas a nivel
de prototipo, a industrializar y lanzar el producto al mercado, con la maxima
garantfa de éxito.

12 Reunion del grupo de trabajo (20-05-08)
Se crea un grupo de trabajo entre empresas interesadas, liderado por Tekniker,
el cual se retne para analizar y debatir la problematica «de los procesos clave
dentro del proceso de industrializacion».

ik@ researchaliance

En el debate surge la reflexion que, ademds de la industrializacién en si, el
principal problema es «vender», siendo por tanto el lanzamiento comercial un
aspecto clave a tener en cuenta para la explotacién de los nuevos desarrollos.

22 Reunion de trabajo (23-10-08)

B E H H I T I E N ikd researchaliance m

Se realiza reunién de trabajo entre Gipuzkoa Berritzen, Tekniker y LKS Diara

Manual Piloto
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INDUSTRIALIZACION Y LANZAMIENTO COMERCIAL DE NUEVOS PRODUCTOS

para «centrar» las acciones a realizar, proponiéndose la identificacién de los
procesos clave, en base a elaborar un proceso constructivo, definido como:
Metodologia para la Industrializacion y el Lanzamiento Comercial de pro-
ductos (resultantes de prototipos de I+D+i)

No se conocen a priori metodologias de referencia en este dmbito, siendo por
tanto un proyecto de interés y adecuado a los objetivos de Gipuzkoa Berritzen.

1.4. Objetivo de la metodologia
Ayudar a las organizaciones con ideas de nuevos productos, desarrolladas a nivel
de prototipo, a industrializar y lanzar el producto al mercado, con la maxima
garantia de éxito.
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2. Esquema conceptual
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2. ESQUEMA CONCEPUTAL

del mercado a mercado

Existe un reconocimiento que la “via de éxito” para la
identificacion de oportunidades que propicien el desarrollo

de nuevos productos innovadores, proviene del mercado.

cuando hablamos de mercado, ademas de la competencia, !

el factor mas importante es captar bien la opinion del :
usuario, sus necesidades y expectativas. :

mercado mercado
(input) (output)

el prototipo no es un producto

Se subestima el paso que hay que dar desde el prototipo
hasta el producto, y se ‘olvida’ la comercializacion.

En nuestro entorno, casi todas las ideas de proyectos que acaban
' materializandose en prototipos de producto, son de iniciativa

' tecnoldgica, provenientes fundamentalmente de:
* Centros Tecnoldgicos

* Investigacion en Universidades
* I+D+i interno de las empresas

(*) hay excepciones en sectores tecnolégicos donde el COSTE del
producto es muy elevado: maquina-herramienta, transporte publico,
proyectos singulares, etc ..



Manual Piloto

14 INDUSTRIALIZACION Y LANZAMIENTO COMERCIAL DE NUEVOS PRODUCTOS

} = tecnologia ...

La tecnologia debe de estar supeditada a resolver las
funciones que responden a las necesidades del mercado

WS EBN necesidades \ funciones mercado
(input) (output)

..... del mercado a la tecnologia ... Si
de la tecnologia al mercado ... ?

Una gran parte del éxito o el fracaso del proyecto reside en
la fase de definicion del mismo.

Sin embargo, esta fase junto con la planificacién, vienen a ser
infravaloradas por el deseo de ver resultados pronto.

2.1. Esquema conceptual de la metodologia

- SERVICIO

PUNTO DE PARTIDA " del prototipo al Producto ”
de la metedologia
ii..il‘lII..I‘...I‘..il..illilllii mGDLETa
I

REVISION
“chequeo™

prototipo
de partida
mercado

REDEFINICION LANZAMIENTE COMERCTAL

I

® ¢ 60 o

Ejecucitn del Proyecto

Lanzamiento
................ >

>Hntudnlnqia para la Industrializal:lﬁn>

y lanzamiento comercial de producto
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2.2 Itinerario de la metodologia

mercado " del prototipo al Producto ” mercado

(input) {output)

DESARROLLO
(adecuacién al Marcado ) | INDUSTRIALIZACION
: : E (adecuacién a la Produccisn )

. EXPLOTACION
PRESERIE *nacimiento~

: Prototipo de ; Prototipo __.E" Pratotipo
ateratoria S mercads S "h. P PRODUCTO
l1....0...;.1l..l...’ ...‘.’{_ P2 ‘: - - EERVICIO
_ : el
Mercado : )
. H oW
: REDEFINICION ?_'_"_-
k,,—ﬁ/
| EQUIPO HUMANO }
i FINANCIACION ]
i Beiil?::lue_!h PROPIEDAD INDUSTRIAL i
2.3 Metodologia en 7 fases
'y

FASE 3;

verificacion
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3. Desarrollo de la metodologia
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3. DESARROLLO DE LA METODOLOGIA

3.1. FASE 1: Chequeo
Una mirada retrospectiva hacia el mercado. Viabilidad del proyecto.

esquema general Fase 1 FASE 1

chequeo

PROTOTIPO de partida
ANTECEDENTES
La IDEA
El equipo PROMOTOR
El camino recorrido

....... .
PROTOTIPG “de laboratorio™ Ed =
sesssssesrEsrERRAR RS IELEET TR TR EEY 3 . P2 :

l‘b '''''' "

ANALISIS TS analisis previos fundamentales:
il A. Analisis del PRODUCTO-SERVICIO
liizauicll B. Analisis de la DEMANDA potencial

C. Analisis de la COMPETENCIA

[
[

[

l :

1 i + Identificacién del PVP-objetivo
I Mercado : i Testde | et
| H
I i
[ :
[

I

I

[

[

|

ANALISIS ESTUDIO de
ESTRATEGICO VIABILIDAD

analisis DAFO A -
O RIE Financiacion ]
Explotacion
e EQUIPO HUMANO
___________ FINANCIACION E pasar a Fase 2
: FASE 1
0 = Homarkeh

Antecedentes. Datos basicos del proyecto

. ¢como se ha llegado al Prototipo “de laboratorio”

HeaipoprovoTor | 1. La IDEA
El camino recorrido : = o : o .z .
. e descripcion / identificacion / tecnologias
¢ factores diferenciales / tecnolégicos
e oportunidad de mercado
e el camino recorrido (crono-historia)

i 2. EQUIPO PROMOTOR *

. o El LIDER_ Caracteristicas: comprometido, con
vision de mercado y capacidad de gestion.
e E| EQUIPO_ Capacidades, habilidades,
experiencia_ Motivacion, implicacion, compromiso.
e APOYOS_ Financiacion, tutorizacion, etc
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. FASE 1
............... | chequeo

:| Mercado. Analisis previos

. Andlisis de PRODUCTO - SERVICIO

= e : CARACTERIZACION de Producto-Servicio
Mercado i Se deberan recoger las principales caracteristicas del producto-

w servicio, desde las vertientes técnica, comercial, perceptiva, etc
i NECESIDADES que cubre

Se trata de tener perfectamente identificadas las necesidades de
los usuarios a las que da respuesta eficiente. Aspecto clave.
: VENTAJAS competitivas
: Entendido como cualquier rasgo de un producto-servicio que lo
diferencia, lo mejora o lo hace mas atractivo con respecto a los de
: la competencia. Tambien los puntos fuertes del proyecto en
: general, organizacién, servicio, etc
: EVOLUCION y CICLO DE VIDA estimado
i Concepto gue tiene en cuenta futuros desarrollos y relaciona las
variables ventas y tiempo, asi como la sostenibilidad.
i PRODUCTOS sustitutivos

Conocer si puede haber productos similares sustitutivos

Gestidn de la PROPIEDAD INDUSTRIAL |[

FASE 1
.........Oli'l!’- chequsn

Mercado. Analisis previos
i Andlisis de la DEMANDA potencial *

: IDENTIFICAR SECTOR de actividad (segmentacion)
Mercado : identificar a que sector/es nos dirigiremos, y en que estado de
REDEEINICION i desarrollo se encuentra, priorizando segun atractivo.

: IDENTIFICAR APLICACIONES posibles

: dentro de cada sector deberemos de identificar y analizar posibles
£ aplicaciones segun diferenciacion, posibilidades y atractivo.

: CUANTIFICAR el mercado potencial

estimacion aprioristica del tamafio del mercado identificaclo.

{ USUARIOS finales (caracterizacion)

: conectar bien con los deseos y expectativas de los usuarios finales
es un aspecto clave para acertar. Son ellos quienes en definitiva
quienes usan y valoran los productos-servicios.

: CLIENTES potenciales (caracterizacion)
F son quienes adquieren y pagan los productos-servicios; segun el
mercado pueden coincidir o no con los usuarios finales.

investigacion de mercado TENDENCIAS (en auge, estables, en retroceso)




INDUSTRIALIZACION Y LANZAMIENTO COMERCIAL DE NUEVOS PRODUCTOS

m

Mercado
REDEFINICION

..........l“l."
ﬂh

Mercado
REDEFIMNICION

Se trata de
CONSEGUIR LA
MAXIMA
SATISFACCION DEL
MERCADD AL MEMOR
COSTE POSIBLE

Manual Piloto
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FASE 1

chequeo

Mercado. Analisis previos
i Analisis de la COMPETENCIA *
COMPETENCIA y REFERENTES (caracterizacion)

Identificacidn de los competidores (lo mas completa)
Caracteristicas de las empresas: tamafio, etc.
Caracteristicas principales de sus productos-servicios
Mercado donde operan y demanda que satisfacen
Precios que ofrecen y condiciones de pago

Canales de distribucién utilizados

Estrategias de promocidon gue utilizan

Puntos fuertes y débiles

CUANTIFICAR LA COMPETENCIA

estimacion aprioristica del mercado ocupado por competidores

ANALISIS DEL ESTADO DE LA TECNICA y ARTE

Dependiendo del perfil de la idea, convendra realizar un analisis
preliminar del Estado del Arte, en el ambito de las Patentes
(propiedad industrial).

COMPARATIVA de nuestro producto con la competencia

FASE 1

chequeo

{| Mercado. Analisis previos

Identificacion del PVP y COSTE-objetivo

. En los analisis previos de mercado, debemos

: identificar en que rango de PVP-objetivo se debera
: situar nuestro producto-servicio, considerando las
opiniones de los usuarios finales y/o de los clientes

: potenciales, y teniendo en cuenta las referencias de
- los competidores ya establecidos.

¢ A partir del PVP-objetivo y considerando los margenes
. perseguidos, definiremos en siguientes fases el

: COSTE-objetivo, siendo este un dato clave para el

. proceso de industrializacién y lanzamiento comercial.

i El coste es clave durante todo el proceso !
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FASE 1
ooooooooor!!ct!h . Chﬂquﬂﬂ

i| Analisis Estratégico y Viabilidad

i Factores clave para el éxito

No hay solucién magica. Hay muchos factores que
. inciden en el exito o fracaso de una idea-negocio. Sin
embargo se pueden identificar algunos aspectos clave:

. o es primordial que el producto-servicio satisfaga una
- necesidad de mercado claramente identificada.

. e la calidad y el precio deben ser los adecuados

: » ofrecer un producto-servicio innovador

i e buscar ser lider en el mercado

i e comprar a precios competitivos

¢ e saber hacer las cosas mejor que los otros

. e tener solvencia financiera

i e superar las barreras de entrada al mercado

FASE 1
o-u-o-l--l-oooo-l-lc-l!}- :hﬁq“ﬂﬂ

i| Analisis Estratégico y Viabilidad

Analisis Estratégico

Supuesto que los analisis previos de mercado nos den una
: informacion positiva para continuar el proyecto, corresponde
. realizar un analisis estratégico, contemplando:

: » Analisis DAFO, para poder percibir de que manera el
ANEXO 1.1 ? contexto ejerce algin impacto sobre nuestro proyecto, cémo
: controlarlos y tratar de convertir las debilidades en fortalezas
i y las amenazas en oportunidades.
i « Los Objetivos, establecen un resultado que permite cerrar
i la distancia entre la situacién actual y un futuro deseado.
: Deben ser realistas y alcanzables, cuantificables y medibles.
. » Las Estrategias, son la adaptacion de los recursos y
. habilidades de la empresa al entorno cambiante,
e e . aprovechando sus oportunidades y evaluando los riesgos en
* Oportunidades (extema) ¢ funcién de objetivos y metas.

Andlisis DAFD
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¢ La viabilidad de un negocio es mucho mas que un

i producto o servicio. Por eso es necesario contar con un
: PLAN, que obligue a pensar, investigar y trabajar en

: clave estratégica y no actuar solamente sobre la

i base de la intuicién y el voluntarismo.

ANEXO 12 L

n Guidn para el Estudic

o-l--l-l--l--ll--r-lo-l-l-l-l-lh-

. Se trata de recoger en un documento basico aquellos
. aspectos-clave para la redefinicion del “prototipo de

¢ laboratorio”, con el objetivo de adecuarlo a los

. requerimientos del mercado.

ANEx0 1.3 L

i de manera ordenada:

» Necesidades y expectativas del mercado

: » Aspectos técnico-funcionales

i » Aspectos ergondmicos y perceptivos (imagen)
. » Aspectos productivos (en el contexto global)

i e Aspectos econdmicos (coste-objetivo)

. eAspectos logisticos y de distribucion, etc ...

Manual Piloto
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FASE 1
chequeo

hito 1.1

CONCLUSIONES

El Estudio de Viabilidad es un documento que
identifica, describe y analiza una oportunidad de
negocio, examina la viabilidad técnica, comercial y
financiera de la misma. Es un primer "mapa de rutas”,
absolutamente basico, que guia a los promotores en la
toma de decisiones.

FINANCIACION |
| EXPLOTACION |

FASE 1
chequeo

COMNCLUSIONES

hito 1.2

Las Especificaciones para redefinicion recogeran
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FASE 1
.ii.ii.i.l‘lll‘li’- Chequeo

Herramientas de ayuda

d AT SIS B AR

tipe documento

guion (word)

1.2 Estudio de Viabilidad ..o

sEssssssssss

Son documentos guion (woerd)
de ayuda para la
implantacion de
las tareas en
cada fase

1.3 Especificaciones para redefinicion ....... ! quién (word)

1.4 FINANCIACION 1o ieis i s sens e aees. 2 UIAN (word)

175 Explofacion = mrer i e s Souldnitword)

enlaces de interés

arEmEEmmEEnEE
Ssssssssssnnnt
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3.2. FASE 2: Redefinicion
Se trata de revisar y redefinir el prototipo de partida, adaptiandolo al Mercado
y en clave de optimizacién econémica e industrial.

esquema general Fase 2

FASE 2
redefinicién

"del prototipo al Producta” —
PROTOTIPO “de laboratorio™ PROTOTIPO “de mercado™ & "
LR R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R R L N l!!l‘h P2 5
'-, o

e SN - ADAPTACION A DEMANDAS DE MERCADO
revisién DEL DISENO 5

(posibles ajustes segin las condusiones de la Fase 1)
ANALISIS FUNCIONAL: Especificaciones

| Bisqueda de

- (revisar las Funcionalidades, owantificando limites si procede) - proveedores
+ /. capacitados

\B IJ:"F R e e ——
— Valoracion de FAB. vs. COMPRA ... :

compatentas

Shls b L] Planificacion y Coordinacion  “*77 Valoracién |

revisidn

de Costes |
INGENIERIA Fmmmnn N
A. Revision del Disefio: Design for X.. ':-1_1{ Modelo 3D / Planos 2D ﬂPROBACICIH
B. Prediccion de Fiabilidad E‘r’—f" Lista de Materiales (BoM) FIH
C. Robustecer el Disefio i/ Procedimiento de Montaje
D. Seguridad de Producto ¥ Ppliegos de Condiciones
[ Fabricacién y Montaje de P, Hitu 2
EQUIPO HUMANO
FINAMNCIACION
i Gestionar la PROPIEDAD INDUSTRIAL pasar a Fase 3

FASE 2
-lu-n-ro-r-ro.- ) redefinicion

Redefinicion del Disefio

. del prototipo “de laboratorio” al “de mercado”

- Adaptar el diseiio del Prototipo "de laboratorio” segin
-"“”"1 : las DEMANDAS DE MERCADO identificadas en la Fase 1

cambios 0 mejoras en las prestaciones, imagen, atractivo,...

Realizar un ANALISIS FUNCIONAL definiendo con
: claridad cuales deben ser las Funcionalidades

ANEXO 2.1 ? (operativas, estéticas, ergonémicas,...) del producto
: si es posible dar un rango de valores para cada Funcionalidad

: A partir de ahora comienza el proceso de traducir las

i Funcionalidades a ESPECIFICACIONES de diserio, el

i cual termina cuando dispongamos de la Documentacion
necesaria para Fabricar y Montar un Prototipo adaptado
a las necesidades del mercado.
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FASE 2
redefinicién

| Redefinicién del Disefio

del prototipo “de laboratorio” al "de mercado”
: : Adaptar el disefio del Prototipo "de laboratorio” segtn

o Ias DEMANDAS DE MERCADO identificadas en la Fase 1
- cambios o mejoras en las prestaciones, imagen, atractivo,..

Realizar un ANALISIS FUNCIONAL definiendo con
i claridad cuales deben ser las Funcionalidades

ANEXO 2.1 7 (operativas, estéticas, ergondmicas,...) del producto
si s posible dar un rango de valores para cada Funcionalidad

revision

A partir de ahora comienza el proceso de traducir las

: Funcionalidades a ESPECIFICACIONES de diseno, el

i cual termina cuando dispongamos de la Documentacion
: necesaria para Fabricar y Montar un Prototipo adaptado
: a las necesidades del mercado.

FASE 2
o-u-o-n-rr-.l i redefinicion

AMFE de Producto *

rew ISID]'I

Producte + Informacion de AMFEs anteriores,

4 _ Listas de componentes, Planos de
w . disefio, Informacion de la competencia,
. >- Otras patentes, etc.
L)
E .
H .e

ColEEe (©
=---->—@ ®

ANEXO 2.2 [ mm'.‘u,."“"mf i

% RPN
Modsl de ) (revisado)

: o Lista de Modos de Fallo

i e Priorizar la actuacion (“Pareto” del RPN)

i « del AMFE surgen Acciones que previenen los fallos:
Redisefios, Controles de calidad, Mantenimientos, ...
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FASE 2

.. ‘ redefinicion

| Normativas

revisién
Exadiicta : Se trata de recoger y analizar las Normativas de

w aplicacion vigentes, extrayendo aquellos requisitos de
: obligado cumplimiento que afectan al proyecto.

: Hay que valorar e implementar dichos requisitos
: normativos en la redefinicion del producto.

FASE 2

oooooool‘- & redefinicién

{| Subproyectos. Equipos de trabajo (in/out)
Valoracién de FABRICACION vs. COMPRA

: Tras descomponer el Redisefio del Producto en varios

' Basesde Datos | . Subproyectos o paquetes de trabajo, valorando los
§ Bﬂ:ﬁd'ﬁs i i recursos o capacidad técnica de la organizacién para el

: desarrollo y fabricacion de cada uno de ellos, vy

: seleccionando entre:

: a) Fabricacion Propia.

i b) Seleccionar Colaboradores con los que formar Equipos de

: Trabajo COMPETENTES (internos/externos) para el desarrollo
: conjunto del componente.

i ¢) Seleccionar Proveedores Exteriores con capacidad probada
: para vendernos el componente segtin Especificaciones.

BUSQUEDA DE
PROVEEDORES

capacitados

Valoracion
de Costes

Se realiza la PLANIFICACION Y COORDINACION de
: cada Subproyecto, tanto en tiempo como en costes.
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INDUSTRIALIZACION Y LANZAMIENTO COMERCIAL DE NUEVOS PRODUCTOS

FASE 2

redefinicién

Ingenieria de Producto

pi A Revision del Disefio: Design for X (DfX)... *

redisefio

Considerando las Mejoras propuestas por el AMFE,
revisar la idea del Prototipo “de laboratorio” teniendo
en cuenta aspectos de:

« Fiabilidad (DfR - Reliability)

¢« Medio Ambiente (DfE - Environment / EcoDisefio)

« Mantenibilidad (DfMain(t) - Maintainability/Maintenance)

: e Operacién (DfO - Operations / Operability)
i e Fabricaciéon (DfM - Manufacture)

¢ » Montaje (DfA - Assembly)
i o etc,

Producte

rediseiio H
H

<& E“ B Prediccion de Fiabilidad

ELEMENTOS FINITOS (FEM *)

OTROS METODOS DE CALCULO

EXPERIENCIA / ANALOGIAS

¢ Proponer Soluciones y evaluar |la viabilidad de cada
i una de las modificaciones en el Disefio, considerando
: los Costes y los Procesos productivos. Proceso
. iterativo hasta alcanzar un Disefio Competitivo.

FASE 2
redefinicién

Ingenieria de Producto

SIMULACION DE BLOQUES DE FIABILIDAD (RBD *)
Representar el Diagrama de Bloques funcional del Producto.
Aplicar tasas de fallo o funciones estadisticas para simular el
comportamiento (fallo/reparacién/inspeccién) de cada blogue.
Simulacion por MonteCarlo (aleatorio) del comportamiento a lo
largo del tiempo: Calculo de los Parametros de Fiabilidad.

Simulacion por Elementos Finitos para evaluar caracteristicas
mecanicas del producto como: resistencia, deformacién,...

A falta de informacion para FEM o RBD, utilizar métodos
basados en tablas (part count / part stress) o en estandares
(MIL-217F, Telcordia, NSWC,...) para Predecir la Fiabilidad.

Como Ultimo recurso se puede recurrir a la Experiencia del
personal o en Analogias basadas en la informacion
(histéricos, datos de campo,...) de productos similares en uso.
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: FASE 2
ooooooofh i redefinicién

| Ingenieria de Producto

& s | C. Robustecer el disefio

gxociucts. . REDUNDANCIAS / SOBREDIMENSIONAMIENTO
: Para aumentar la Fiabilidad del sistema se pueden incluir
Componentes Redundados en lugares clave o sobredimensionar
ciertos componentas para que trabajen con unos margenes de
: seguridad apropiados (menor probabilidad de falle).
METDDDS TAGUCHI
ANEXO 2.5 Realizar un numero reducido de ensayos para obtener los
: parametros de disefio que logran comportamientos estables
: frente a la variacion de las entradas al sistema.
ANALISIS DE INCERTIDUMBRES / SENSIBILIDAD
Analizar el comportamiento frente a variaciones controladas en
i las entradas al sistema.
LECC]DNES APRENDIDAS
Aprovechar el know-how adquirido en otros proyectos para
mejorar este disefio.

g FASE 2
oooooooo.- : redefinicion

| Ingenieria de Producto

ﬂqh D Seguridad del Producto

d
&’} LEGISLACION Y ESTANDARES
5 Revisar la legislacion vigente en busca de normativas de

obligada aplicacion para el tipo de producto disefiado.
Completar con otros estandares de seguridad o normativas

ANEXO 2.7 k que se prevé gue entren en vigor proximamente.

¢ ANALISIS DE RIESGOS (SEGURIDAD)
; Técnicas para obtener un listado de las posibles situaciones de
; : Riesgo asociadas a la fabricacion/uso del producto, cuantificar
PHA = Preliminary Hazard estos riesgos y verificar que se toman medidas para avitar o
2 (hmits Prfenina s ; reducir los mismos: ej. PHA, Risk Matrix, HL,..

FMECA * = AMFE + Criticidad
Extension del AMFE para incluir la Criticidad asociada a cada
uno de los modos de fallo (Severidad de sus efectos).

ARE-DLES DE FALLOS (FTA)
: Analisis cuantitativo de la probabilidad de que se de una
determinada situacion de riesgo a partir de que se de la
combinacién de una o varias de las causas que lo provocan.




Manual Piloto

28 INDUSTRIALIZACION Y LANZAMIENTO COMERCIAL DE NUEVOS PRODUCTOS

FASE 2
........ > ‘ redefinicién

| Documentacion (Prototipo “de mercado”)

Een paralelo con la Ingenieria de Producto

: Generar y Gestionar toda la Documentacion necesaria
: para llevar a cabo la Fabricacion y el Montaje del
i Prototipo "de mercado”:

. > MODELOS 3D / PLANOS 2D
weeooo > DESPIECES / LISTA DE MATERIALES (BoM *)
USRS, | > PROCEDIMIENTOS DE MONTAJE
“=» | > PLIEGOS DE CONDICIONES / ESPECIFICACIONES

de Fabricacion, Acopio exterior, Montaje, Gestion,...

*) BOM = Bill of Materials (documentaciéon base para la Industrializacion del Producto)

itambién en paralelo con la Ingenieria de Producto
ANEXO 2.7 [ Gestionar la PROPIEDAD INDUSTRIAL

FASE 2
redefinicién

_ CONCLUSIONES
§Fabr‘|cacic’m y montaje del Prototipo “de mercado”

FABRICACION vs COMPRA (de Componentes)
BUSQUEDA DE g e Blsqueda de los Medios de Produccion adecuados

RN RORES (propios y/o ajenos).

b - « BUsqueda de Proveedores o Colaboradores
o e competentes para suministrar ciertos componentes.
: Bu.s:adores
| Unks,etc | ACOPIO DE MATERIALES

:  Disponer de todos los componentes, fabricados
i segun las especificaciones de disefio, necesarios para
el montaje del Prototipo “"de mercado”.

| FABRICACION Y MONTAJE (P, Jenetia
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FASE 2
ooooooofb ' 4 ' redefinicién
herramientas de ayuda

tipo documento

.1 Analisis Funcional .........cooiiciiiiiis : gumn (word)
.2 AMFE de producto .. gumn {word)
2.3 Design for X (Dﬂ{) veeeeee + QUIGN (word)
2.4 Prediccion de Flabllldad {de maquma} ....... : guic’m (word)
2.5 Robustez de Disefio (Taguch|) gumn (word)
2.6 Seguridad .. o .gunc:-n (word)
2.7 Propiedad Industrlal eemeramesmenneneeees 8 QUION (word)

b

Son documentos
de ayuda para la
implantacion de
las tareas en
cada fase

L e LT
0l

enlaces de interés

i

SIS IS E ST
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"del prototipo al Producto’

PROTQTIPG *de laboratorio™
FASE 2
redefinicidn

v@ Hita 2

SONDEO
COMERCIAL

PROTOTIPG “de mars adn™

INDUSTRIALIZACION Y LANZAMIENTO COMERCIAL DE NUEVOS PRODUCTOS

3.3. FASE 3: Verificacion
Se trata de testear en el mercado el Prototipo, como prueba-piloto y verificacién
antes del lanzamiento de la industrializacién. También se efectia un primer
sondeo para la comercializacién del producto.

esquema general Fase 3

.......

o
‘‘‘‘‘‘‘

* PRESTACIONES-Funciones
+ USO-Ergonomia y confort

TEST de
PRODUCTO

TV * OPORTUNIDAD-Atractivo y PVP ~::z;__Costes
==+ MEXIORAS-Implementaciones P — r
* Comparative con productos - -
N‘ similares y/o sustitutives 1 Hito 3.1 | & i S
. { IMPLEMENTACION ; | Especificaciones
¥ i (en Prototipo Dos) i Industrializacién
| APROBACION |!
SONDEO para sondeo basico L, FIN
COMERCIALIZACION |[ENFISEIRpTE e -
S = presentacién de producto [ st !

» valores del producto a comunicar
+ "ganchos” ligados a la promocion
» servicios afiadides atractives

= Marca/nombre comercial

1 Hito 3.2

[ Directrices para.

Onmaruializnl:ién‘
) wmms [ aproBACION |

Plan de Negocio

EQUIPO HUMAND

FINANCIACION

[ 7| st |—.\

Gastlonar la PROPIEDAD INDUSTRIAL

--------

Test de Producto-Mercado

| Aspectos a analizar en el Test P-M *

: Se trata de realizar un Test de Producto CUALITATIVO con

i usuarios-objetivo, analizando sus opiniones y percepciones en
¢ relacion al producto-prototipo, y en concreto:

i » PRESTACIONES. Valoracion "real” de las funcionalidades

. implementadas al producto.

i »« USO. Observacién y analisis de las situaciones de uso del

i producto, y en concreto verificacion y valoracion de los

i aspectos ligados a la Ergonomia y confort.

: « OPORTUNIDAD. Conocer la adecuacién del producto al

{ momento, identificar su PVP estimado por los usuarios y

¢ valorar su “atractivo”.

: « MEJORAS. Recoger todas la mejoras que los usuarios

¢ puedan transmitir, para su posterior valoracion.

: » COMPARATIVO con otras alternativas ofertadas y en especial
: con los que puedan ser sustitutivos.
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Test de Producto-Mercado

Conclusiones e Implementacion (P-:)

. Se recogeran en un Informe-resumen las principales
. aportaciones surgidas en el Test, analizandose las

: mismas segln importancia, idoneidad, coste de las

. mejoras, etc.

: En caso de necesidad se implementaran las mejoras

- clave, y segun su implicacion en el producto se podria
optar por realizar un nuevo prototipo ajustado P2

. (Prototipo preindustrial) previo a la industrializacion.

ANEXO 3.1 7

o Realizacion (en su caso)
8.Fa del Prototipo Dos

S Prototipo PREINDUSTRIAL
preindustrial

Especificaciones Industrializacion CONCLUSIONES

Las Especificaciones para la Industrializacion recogeran
de manera sintéetica, todos los aspectos clave y las
prioridades a tener en cuenta para la fabricacion

seriada del producto, de manera eficiente, en clave
. sostenible y cumpliendo los objetivos.

. Los principales aspectos a tener en cuenta son:

- e identificar la cadena de suministro mas adecuada
. a los objetivos del proyecto.

. e planificacion, control y toma de decisiones.

.  aspectos tecnoldgicos y de procesos productivos.

. « de materiales y acabados.

. » procesos criticos y alternativas razonables.

. o control econémico-financiero e inversiones.
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Sondeo para la Comercializacion

. En esta fase, en paralelo al Test P-M, conviene realizar
- un primer sondeo de aproximacion a temas basicos

. de comercializacién, considerando algunos aspectos del
. ambito de Marketing Operativo:

- e precio de adquisicidén del producto (o sea PVP)

- » como presentar el producto (envase, etc)

. e que valores destacar (comunicacién producto)

. e que “ganchos” serian atractivos (promocion)

. e que servicios afiadidos serian atractivos

. e incidencia de la Marca y/o posible nombre comercial
. » otros aspectos atractivos

Directrices para Comercializacion CONCLUSIONES

- Tras el sondeo para la comercializacion se recogeran en
. un Informe sintético las principales conclusiones, a
- modo de vias de trabajo, que llamaremos "directrices”.

. Los principales aspectos a tener en cuenta son:

.« identificar una primera estrategia de MK.

. o identificar los canales de distribuciéon/venta mas

- adecuados al proyecto.

. o identificar aspectos de presentacién de producto,

- vinculados a sus diferenciales competitivos.

- e plantear un primer listado de acciones promocionales
: o plantear necesidades en torno a la marca o nombre
. comercial, asi como los valores asociados.

. » establecer una primera estimacion de recursos para
. estas directrices de comercializacion.
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Plan de Negocio

- Partiendo del Estudio de Viabilidad realizado en la Fase
- 1, realizaremos antes de la industrializacion el Plan de
: Negocio, implementando todas las consideraciones
ANEXO 3.2 ?f surgidas durante la realizacién de las Fases 2 y 3,
: puesto que las circunstancias del mercado y el
conocimiento del propio producto habran evolucionado
. en mayor o menor medida.

. La revision considerara sobretodo los aspectos
. estratégicos y de mercado, asi como los tecnoldgicos y
econdémico-financieros por encima de otros.

-

[ APROBACION del Plan de Negocio

"

o-u-o-l-oo-r'- E; Pz ‘-::

herramientas de ayuda

EEEEEEEEEEEES EEEEEEEESEESESEEEEEE &
W
[

3.1 Especificaciones para Industrializacion guion (word)

Son documentos
de ayuda para la
implantacién de
las tareas en
cada fase

3.2 Plan de NegocCio ......c..ccoeeeeeeceeecees guion (word)

3.3 Cuenta de Resultados ..............ccccovseerens § plantilla (excell)

sEEss=sEs

3.4 Balance de Situacion ................cccc... : plantilla (excell)

enlaces de interés

WS NSNS RN RN EESEEE RS
"
"
"

Sesssssnnnmnn”
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3.4. FASE 4: Planificacion y desarrollo
Se trata de establecer la planificacién y realizar el desarrollo en detalle para la
industrializacion del producto. También se efectia el andlisis y la definicién de
comercializacion del producto.
"del prototipo al Producte” esquema general Fase 4 FASE 4
PROTOTIPG “de laboratorio™
PROTOTIPG “de mercads’™ Plan. Y desarrollo
P ‘"'"-' PFROTOTIFD preindustrial
1 ) PRODUCTO
3 P2 :}. .......................................................................... I ®_ SERVIEIO
b INGENIEREA EN | Plan de Produccién |
PROD e IoN i VEoios EnnveRstoNEs BxtERNAS |
MEDIOS E INVERSIONES EXTERNAS
1 Hito 4.1 | i
S~ Hro3a 5 Chctec ol » RONDA DE PROVEEDORES
Especificaciones ] + Comparativa presupuestos
ndustrializacién ] ?f“_'_‘“s'f'_“‘“ : « SELECCION PROVEEDORES finales
: ' DOCUMENTACION FINAL
Jl _DocuMenTACIONFINAL [ v
* Modelo final 3D . VALIDACION
R‘ﬂl 4 + Planos 2D finales + BoM + Montaje b
Iﬂd“’trﬂl + Cuaderno de Car\gas
'J‘.} Hito 3.2 Anélisis v ANALISIS ¥ DEFINICION
Directrices para Definicién + Estrategia de Harkarl:ing
ELi B ) COMERCIAL + Red Comercial: Distribucién y Venta 1 Hito 4.2
5 — +« Promocion y Comunicacion
sAcondicionamiento de producto
» Servicios pre-venta y post-venta
S EQUIPO HUMANO | APROBACION |

? Gestionar la PROPIEDAD INDUSTRIAL pasar a Fase 5

estimadas

= FASE 4
P Pz ‘pu!!u!h® : Plnl‘l.?dﬁﬂrrﬂllo
""" | Ingenieria en detalle para Produccién
| CADENADE | | i
| suMmisTRo | | Plan de Produccion
"""" \J:' | Se trata de realizar una planificacién para la
PSR, LA ---» : fabricacion, considerando las capacidades internas y
L P Ventas 11 i externas accesibles, a partir del Plan de Produccién

bésico ya planteado en el Plan de Negocio.

: Dicho Plan de Produccién tendra en cuenta:
ANEXO 4.2 ?“ e ventas estimadas, lotes de fabricacion, etc.
¢ medios y capacidades productivas internas
: » medios y capacidades externas disponibles

_sostenibilidad | | o objetivos de calidad y coste
i . » aspectos de sostenibilidad.
el . » aspectos de acopio de materiales.

------------------- ' . » aspectos de logistica y expedicion.
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'  CADENA DE '
' SUMINISTRO !

. sostenibilidad |

Costes e |
i Inversiones :

....................

CADENA DE
SUMINISTRO

i MEDIOS
| ___Externos _
i Seleccién de
i  Proveedores

Inversiones ;
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FASE 4

Plan. y desarrollo

Ingenieria en detalle para Produccién

Medios e Inversiones internos

: Con la documentacién final, y segln los objetivos y

: estrategias generales, hay que preparar los medios y/o
. inversiones necesarias a nivel interno para la

: produccion.

La prioridad de las acciones a emprender dependera de
i los plazos de ejecucion de las mismas, en el contexto

i de la planificacion general de la fabricacion y del

i lanzamiento comercial.

FASE 4

Plan. y desarrollo

Ingenieria en detalle para Produccién

Medios e Inversiones externos

i Se efectuaran contactos con los potenciales
i proveedores identificados en la Fase 2, a los cuales se
: |les solicitara su mejor oferta. Pasos a efectuar:

: a) RONDA final de peticion de Ofertas.

b) Analisis comparativo de Ofertas, valorando

i compromisos, presupuestos, plazos y condiciones.

: También se tendrén en cuenta otros aspectos como:
i capacidades, calidad, fiabilidad, solvencia,

i sostenibilidad, responsabilidad social, etc

c) RONDA de negociacion de las mejores opciones.

ANEXO 4.1 17 £ SELECCION final de PROVEEDORES
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CADENA DE !
SUMINISTRO |

Definicion de |
PROCESOS |
productives |

Costese !
; Inversiones |

Registro q
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FASE 4

Plan. y desarrollo

/| Ingenieria en detalle para Produccién

Documentacion final (para Produccion)

| Considerando las Especificaciones de Industrializacién

i de la fase 3, se trata de realizar la definicion en detalle,
. generando toda la documentacién necesaria para la

: puesta en produccién industrial del producto. Se partira
: de la documentacion elaborada en la etapa 7. Conviene
i contrastar el detalle con los proveedores seleccionados
: para identificar las soluciones mas eficientes.

. » MODELO 3D final (validacién)

: » PLANOS 2D finales para produccion

| » Lista de Materiales (BoM) final.

: » Cuaderno de Cargas, criterios de calidad, etc.
i » Procedimientos finales de montaje.

FASE 4

Plan. y desarrollo

i| Ingenieria en detalle para Produccién

Registro Industrial

i Aunque la gestién de la propiedad industrial es un

i aspecto a tener en cuenta a lo largo de toda la
industrializacion, es en este momento (cuando esta

: todo definido en detalle) cuando hay que atar bien

: todos los aspectos susceptible de ser registrados, en
i cualquiera de las modalidades vigentes, decidiendo a
i su vez el ambito geografico de los mismos, en

i concordancia con las estrategias definidas.
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FASE 4
Plan. y desarrollo

CONCLUSIONES

hito 4.1

{ Documentacién y Plan Produccién

éAprobatién

i Sera el Responsable del proyecto o del Equipo

: Promotor quien debera APROBAR la seleccion de los

; : proveedores externos, con los cuales trabajar para

| aproBaci6N | :optimizar la produccién y comprometerse mutuamente

ﬂb para el lanzamiento industrial del proyecto.
st ]

Gnnaaa
I

]
¥

=
B
:

: También se aprobara el Plan de Produccién y dotar de

i recursos para la ejecucién de las acciones previstas en
: el mismo, asi como la Documentacién final, los Costes
i e Inversiones.

FASE 4
P:: P ._}.....p.® : Plan. y desarrollo
| Analisis y definicion COMERCIAL

Definicion del Plan de Marketing

. En paralelo a la Ingenieria en detalle, se procedera a
ANEXO 4.3 %- definir el Plan de Marketing, donde se recogen todos
- los aspectos relativos a la comercializacién, teniendo

i en cuenta los siguientes aspectos:

(*) Marketing es el » Analizar y definir la Estrategia de Marketing *

into d tividades H: . o N
fa?ﬂ{:z:noaiffq delos > Analizar y definir la Red Comercial.
g e o “ A=<l 1, Establecer acciones de Promocién y Comunicacién

produccion hasta eldestine % Criterios para el acondicionamiento de Producto.
s oo : » Identificar Servicios pre y post venta.

fundamentales de loquese  § » Presupuesto y recursos para comercializacion
CONSCE COMS I-1erketmg Mix .

son: Producto, Precio, Plaza  + » Programa estimado de ventas y evolucién de precios

(distribucién) v Promocién

{comunicacion) » Plazo medio de cobro y provisién insolvencias
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Son documentos

de ayuda para la
implantacion de
las tareas en
cada etapa
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FASE 4
Plan. y desarrollo

CONCLUSIONES

hito 4.2

COMERCIAL-Mk

{ PLAN

§Aprobac1én del Plan de Marketing

' Serd el Responsable del proyecto o el Equipo Promotor
i quien debera APROBAR el Plan de Marketing, asi como
. dotar de recursos para la ejecucion de las acciones

: previstas en el mismo.

| APROBACI6N |

I

FASE 4

Plan. y desarrollo

herramientas de ayuda

tipo documento

4.1 Comparativa de Proveedores ................ : plantilla (excell

4 Plan de B iod U clo e e Eguién (word)

4.3 Plan de Marketing .........coeiminenie. guion (word)

enlaces de interés

G EE IS ENEEEEEEE NSNS SNSRI E AT

-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-

o
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3.5. FASE 5: Aprovisionamiento
Se trata de poner en marcha, ejecutar y controlar la dotacién de los medios
productivos. También se define y ejecuta la Red Comercial para la distribucién
y venta del producto.

"del prototipo al Producto” esquema general Fase 5 FASE 5

PROTOTIPO “de laboratorio™ - -
PROTOTIPO “de mercado” Aprovisionamiento
P il ., PROTOTIPO preindustrial
. 17 ';. ..............................................................................
E . Pz & -
B ACOPIOS E INVERSIONES

DE PEDIDOS + Planificacién lanzamiento product,
* Acopio e Inversiones productivas

SEGUIMIENTO Y CONTROL [ S0 [ k]

* Recepcién medios productivos
» Validaciéon de los madios

* Compromisos de servicio.

+ Control del proceso (hitos)

LANZAMIENTO

FASE 4
planificacién
y desarrollo

Costes e
i Inversiones

AR R RN R R RN RS R R R R

'{_}' Hito 4.2

. - CANALES TRADICIOMNALES
- Rggnég: ?;;:g:L a) Red propia: adecuacion al proyecto
- b) Red externa: seleccidn y preparacién

| APROBACI6N |
C) Red mixta (propia+externa)

<>
=

CANAL ON-LINE (e-commerce)
- Web: generacién oferta on-line 1 Hito 5.2
+ Posicionamiento on-line

e EQUIPO HUMANO
e FINANCIACION pasar a Fase 6
h PROPIEDAD INDUSTRIAL

...... ‘ FASE 5
Pii P: .}..---p® : Ejecucién y Control
g :| Lanzamiento de PEDIDOS

: Planificacion del Lanzamiento productivo

Se trata de establecer la planificacion temporal de las
: actuaciones para la puesta en marcha de los medios
___________________ . necesarios para la produccion, segun prioridades,

: Costes e costes, plazos de realizacion y recursos disponibles. De
ki ] . especial relevancia seran los recursos financieros.

ACOPIOS e INVERSIONES productivas

. Se realiza el lanzamiento de las actuaciones necesarias
. para la puesta en marcha de los medios productivos,

: tanto de los recursos internos como externos.

: Hay que lanzar los pedidos a los proveedores

. seleccionados en la etapa 12, segln la planificacién

: previamente establecida.
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Costes e
: Inversiones

(") No siempre hay que
recepcionar y validar los
medios productivos.

En ocasiones, lo contratado
puede ser un subconjunto o
piaza final, siendo la
varificacién en este caso de
dicho subconjunto o pieza
final.
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FASE 5

Ejecucidn y Control

Lanzamiento de PEDIDOS

SEGUIMIENTO Y CONTROL

. Se trata de gestionar adecuadamente el proceso de

: lanzamiento de los medios productivos, realizando un
- buen seguimiento de los actuaciones puestas en

: marcha, tanto a nivel interno como externo, para lo

i cual se estableceran pautas de control (hitos).

Es fundamental tener un control permanente y
- actualizado de los costes e inversiones productivas.

: También hay que gestionar las desviaciones que

: surgen en todos los procesos, resolver las dudas y

: tomar decisiones con criterio y a tiempo, en el marco
. de los objetivos generales del proyecto.

Recepcion y Validacion (*)

- En este hito se trata de realizar la recepcién de los

i medios productivos, chequeando las condiciones
exigidas a los distintos proveedores para la entrega de
. los recursos contratados.

Hay que verificar que los medios productivos realizan

: de manera fiable y robusta las funciones demandadas,
: testeando los resultados conforma a criterios

: previamente establecidos de validacion/homologacion.

. En la validacién deberdn quedar establecidas y
- acordadas las condiciones de compromisos de servicio
. post-venta, relativas a los medios productivos.

FASE 5

Ejecucién y Contrel

CONCLUSIONES

hito 5.1

MEDIOS PRODUCTIVOS
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4

FASE 5
P:I': |:)2 ;, ..... p® : Ejecucién y Control
| Configuracién RED COMERCIAL

CANALES TRADICIONALES

- a) Red propia: bien sea existente o de nueva creacién,

; hay que adecuarla a los objetivos del proyecto.

. b) Red externa: hay que seleccionar los agentes
externos (representantes, etc) y formarles en la

: estrategia y los objetivos del proyecto.

i ¢) Red mixta (propia + externa).

. ALIANZAS

En caso de acuerdos con terceros, en el supuesto de
. interesar la colaboracion con estructuras de
: comercializacién externas ya existentes (partners)

........ . FASE 5
Pl-: PZ ?llttlh® : Eiﬂ:uciﬁrl ‘H’Contl’ﬂl
"""" Configuraciéon RED COMERCIAL

. CANAL ON-LINE (e-commerce)

Con una perspectiva de futuro, hay que plantearse en

. todos los proyectos la adecuacion de comercializacion

. via e-commerce (servicio on-line). Para ello habria que
: actuar en dos pasos:

- >> Generacién de la oferta on-line, mediante la
. creacion da una web site adecuada al e-commerce,
- cumpliendo los parametros de accesibilidad, etc.

>> Posicionamiento en la red de venta on-/ine, de la
- manera mas eficiente para la comercializacién: posicion
. en buscadores, promocion, etc
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FASE 5
Ejecucion y Control

CONCLUSIONES

hito 5.2

RED COMERCIAL

%Aprohacién Red Comercial

. Una vez decidida la formula de comercializacién méas

. adecuada a los objetivos del proyecto, se ha

. configurado la Red Comercial concreta (personas y

: medios disponibles) e instruida la misma en los

: objetivos comerciales derivados del Plan de Marketing

i (hito 4.2).

¢ Corresponde al Equipo Promotor |la aprobacion de dicha
- estructura comercial.

| APROBACION |

=
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3.6. FASE 6: Finalizacion
Se trata de poner a punto y verificar el producto con piezas de pre-serie y
componentes finales. También se preparan las herramientas comerciales de
apoyo para la distribucion y venta.

del prototipo al Producto’ esquema general Fase 6 FASE 6

PROTOTIPO ™de laboratorio™ Finalizacién
PROTOTIPO “de marcado™
JorTt PROTOTIPO preindustrial FRESERIE
- Pl H P .,ltttttiiliili‘cc----.oo------u---- EEBSEESERAEREE A --------.-----t* PRODUCTO
: . P2 g SERVICIO

: PRUEBAS Montaje conjuntos Pre-Serie

FASE 5 2 i z -
Aprovisiona- Pre-Serie + Fabricacién de piezas pre-serie

anin « Integracién de componentes externos e
* Montaje de primeros conjuntos

Medios e . Verificacién y puesta a punto "4 ites.1

i Evos i Testde 7§ * Verificacion funcional y estética
! Producto | * Aseguramiento de la calidad (trazabil.)

* Homologacién para la fabricacion

(_Homologacién / Certificacién | | ApROBACION |

;_L, T TIIIIoIIOOIoIoIoOOoIoooIoOoOooOgOOmm
L wess F SOPORTES TRADICIONALES E{)
Red Soportes de * Catalogos, folletos, etc (impresos)
Comercial L LLEEIEETIE LY * Manuales, ayudas técnicas, atc) IEI

SOPORTES ON-LINE (e-commerce)

* Web, intranet, extranet, etc
| edicién de | 5
[t LOGISTICA operativa "3 Hites.2

| Preparacién del Lanzamiento | .

EQUIPO HUMANO
FINANCIACION pasar a Fase 7
‘L" PROPIEDAD TNDUSTRIAL i

----- -, FASE 6
Pl':*Pz _-p. : Finalizacién

PRUEBAS Pre-Serie

Montaje conjuntos Pre-Serie

. » Se realiza una primera produccion de piezas con los
medios productivos definitivos (piezas pre-serie),

: verificando que los mismos son adecuados y las piezas
fabricadas salen conforme a los requerimientos.

» Se realiza también una verificacion de los
: componentes externos adquiridos, cumpliendo los
requerimientos exigidos a los mismos.

. » Por dltimo se efecttia el montaje de los primeros

i conjuntos con las pieza pre-serie y los componentes
. incorporados, al objeto de verificar aspectos técnico-
productivos y de optimizacién de la montabilidad.
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....... FASE 6
; P2 EL ; Finalizacion

PRUEBAS Pre-Serie

Verificacion y puesta a punto

- » Se efectla una primera verificacion funcional ,

. considerando aspectos técnico-productivos, de

. prestaciones, de ergonomia y uso, econdémicos, asi
. como aspectos estético-perceptivos.

» También se efectlan acciones para el aseguramiento
- de la calidad, etc

. » En caso de realizar ajustes de puesta a punto (muy
. habitual en todos los nuevos lanzamientos) se repite el
. proceso hasta el cumplimiento de los requerimientos.

. » Se actualiza toda la documentacién.

....... FASE 6
P:it P2 _5..;.. : Finalizacién

.| PRUEBAS Pre-Serie

: Homologaciones, Certificaciones

: Si fuere necesario (o conveniente) se procederia a

: gestionar Homologaciones o Certificaciones externas,
. como garantia del producto en determinados

: mercados.

: Dichas gestiones suelen conllevar la realizacién de

- ensayos o pruebas de conformidad y se efectGan a

. través de entidades acreditadas a tal fin en cada pais.

Test de Producto

: i En caso productos de consumo y afines conviene

' es e . . -

! Producto | : realizar tamble_n un Test de Producto (prueba de

; : campo), con clientes "cercanos”, para chequear el
: producto en condiciones de uso reales.
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FASE 6
Finalizacién

CONCLUSIONES

hito 6.1

VALIDACION Pre-Serie

: Validacién para la fabricacién

- Una vez realizadas los (ltimos ajustes de puesta a

: punto, y comprobado que se cumplen todos los
requisitos, se procede a la validacion definitiva para la
: fabricacidn de la serie.

| APROBACION

]
5 <wo>
1]

|__pasara Fase 7|

....... FASE 6
Pii P2 e : Finalizacién

/| Soportes de Comercializacién

Soportes Tradicionales

- Conforme a las directrices establecidas en el Plan de

. Marketing (etapa 13), se trata en esta fase de definir
- los contenidos y disefiar adecuadamente los soportes
. de ayuda a la red Comercial para la comercializacion

. del nuevo producto.

' En los soportes tradicionales esto afecta a:

-« Diseno y edicién de catdlogos comercial, folletos, etc
.+ Disefio y edicién de manuales, ayudas técnicas, etc

. » Disefno de los elementos de packaging

+ Presentacién en punto de venta, displays, etc

Todo ello bajo el concepto general de sostenibilidad.
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....... g FASE 6
i Pa _-.. ; Finalizacién

:| Soportes de Comercializacion

: Soportes on-line (e-commerce)

. Como se ha avanzado en la etapa 15, en paralelo a los
. soportes tradicionales, seguramente habra que definir
y disenar soportes on-line: web site adecuada a los

: objetivos de venta on-line, redes, etc.

: LOGISTICA operativa

: Tambien hay que definir los aspectos de logistica

. operativa, adecuados a los canales de distribucion,
: para que el nuevo producto llegue en perfectas

: condiciones y en plazo al destinatario final,

- minimizando intermediarios y en clave sostenible .

Preparacion y disefio del Lanzamiento J

FASE 6

Finalizacion

CONCLUSIONES

hito 6.2

Herramientas Comerciales

: Edicion de los soportes comerciales

: % . Se efectua la edicidén propiamente dicha de los soportes

“s";;i;";:: | . de comercializacion, tanto tradicionales como de e-

: . commerce, para que los mismos sean operativos en el
momento del lanzamiento del nuevo producto.

- También se aprobara el disefio y plan de Lanzamiento

Todo ello bajo la supervisiéon del Responsable
: Comercial
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3.7. FASE 7: Seguimiento
El producto es presentado en publico, dando inicio al lanzamiento comercial.
Posible definicién para el desarrollo de la Gama. También se efectia un
seguimiento comercial (feedback).

"del prototipo al Producto” esquema general Fase 7 FASE 7
PROTOTIPO "de laboratorio™ Sy
FROTOTIFO “de mercado™ seguimiento
F.l "0, PROTOTIPO preindustrial
Pz:!i‘:‘.::q[i ------------ e R L L L R EESTETTT] 3
: Identificacion de MEJORAS
e MEJORAS
finalizacion + GAMA « MEJORAS de Producte
= MEJORAS de Servicio

= Plan de implantacién de las mejoras

R AR, Definicién de la GAMA

: Servicios

i\ Post-venta | - Requisitos y definicion de GAMA

i + Plan para el desarrelle de la GAMA

LANZAMIENTO PRESENTACION piblica

COMERCIAL -« Ejecucidn del Lanzamiente comercial
« Impresiones de la presentacién

SEGUIMIENTO comercial

LVO

T =
\J/

"X Hito7.2

“nacimiento

p Atencién pedidos, reclamaciones, atc
Impresiones del Mercado
: EQUIPO HUMANO
§ou. FINANCIACTON .. SUMAa ¥ sigue
Seus PROPIEDAD INDUSTRIAL

MEJORAS + GAMA

CRHOIO) [FAsET

La presentacién en plblico del nuevo producto
- representa 'de facto’ el inicio de la comercializacion.

Identificacion de MEJORAS

| A partir de ese momento hay que estar atento a los
: todas las sugerencias provenientes del mercado ,

- sobretodo de los usuarios, para detectar y recoger
mejoras tanto de producto como de servicio.

: Dichas propuestas de mejora se iran compilando para
- su posterior analisis y valoracion a implementar en las
: sucesivas evoluciones del producto, las cuales habra

. que planificar para su implantacion.
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FASE 7

seguimiento

| MEJORAS + GAMA

i Servicios post-venta

: Los servicios ya definidos en el Plan de Marketing se
: revisaran con el fin de implementarlos y
: acondicionarlos a la situacion del lanzamiento.

Definicion de la GAMA

: Aunque durante el proceso de desarrollo e
:industrializaciéon se han tenido en cuenta aspectos de
: gama de productos, a partir del lanzamiento hay que
: establecer ya los requisitos especificos, definicién y
‘alcance de la gama, asi como plantear una primera

: planificacion temporal y de recursos para el desarrollo
i de la misma.

hito 7.1 St

MEJORAS Yy definicion de GAMA CONCLUSIONES

Aprobacidén

| El hito a considerar , en su caso, seria la aprobacién de
i la definicion y plan para el desarrollo de la gama.

i Corresponde al Equipo Promotor la aprobacién del
i desarrollo de la gama, considerando los plazos y
: recursos disponibles.

| APROBACION |

ﬂb’

[ ... SUMa Y sigue l
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FASE 7

|:;2 @ i seguimiento

{| LANZAMIENTO COMERCIAL

| PRESENTACION publica

:En esta fase es donde se ejecuta el lanzamiento
:comercial, con la presentacion publica del nuevo

- producto, siendo oportuno hacerlo coincidiendo con
‘algun evento significativo de caracter comercial, como
iferias sectoriales, etc.

:Se aconseja aprovechar el propio evento para la
iprimera recogida de impresiones del mercado, clientes
-actuales y potenciales, distribuidores, etc

........ FASE 7
: Py ..® . seguimiento

il LANZAMIENTO COMERCIAL

SEGUIMIENTO comercial

i En los primeros meses del lanzamiento es necesario
‘activar’ la Red Comercial y realizar un seguimiento

i comercial muy proactivo, con presencia y apoyo directo
§a la introduccién adecuada del producto, ademas de la
i consiguiente atencion de pedidos, reclamaciones,
Esugerencias de mejora en producto y/o servicio, etc.

i Muy importante estar con las ‘antenas’ puestas para
: recoger las impresiones (feedback) del mercado, y en
: especial de los usuarios del producto-servicio.
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Feedback del Mercado CONCLUSIONES

CHONO) hito 7.2 St

. Se trata de recopilar todas las impresiones , demandas
¢ 0 sugerencias recibidas del mercado.

También de detectar nuevas oportunidades a partir de
: las necesidades y/o expectativas explicitas o implicitas

oportunidad nuevo

ciclo

[ ... SUMa ¥y sigue ]
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4. Esquema general de la metodologia
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MERCADO “—~

PROTOTIFD
LABORATORIC

FROTOTIPO
MERCADD

FASE 3:
verificacion

n
¥
P 2 PROTOTIPD
A ! PRETNDUSTRIAL
’
-
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5. Glosario de términos

© innebag

berrikuntzaren agencia cscu
BERRITIEN euskal agentzia  de la innova
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Alcance del proyecto
Requerimientos especificados para el resultado final o, en otras palabras, la defi-
nicién global de lo que supone que el proyecto debe alcanzar y una descripcion
especifica de lo que el resultado final debe ser o debe realizar. Un componente
principal del alcance es la calidad del producto o servicio final.

Anélisis DAFO
Es una metodologia de estudio de la situacién competitiva de una empresa en su
mercado y de las caracteristicas internas de la misma, a efectos de determinar sus
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Benchmarking
Proceso continuo y sistemdtico por el que una empresa u organizacién mide
sus productos, servicios, procesos, practicas, etc., con los de las otras empresas u
organizaciones que son consideradas como lideres o referentes en el dmbito o en
el sector del que se trate.

Capital riesgo
Inversion de capital que centra su actividad en el desarrollo de proyectos empre-
sariales que se encuentran en etapas tempranas.

Capital inversion
Inversion de capital en empresas ya consolidadas. En esta modalidad de inversi-
6n encontramos diferentes tipos de operaciones, a saber:
- Management Buy-Out (MBO). Consiste en la adquisicién de una sociedad
en la que el control de ésta es obtenida por una Direccidn externa a la misma
apoyada por una empresa de Capital inversion
- Management Buy-In (MBI). Consiste en la adquisicién de una sociedad,
de parte de ella o de sus activos por un grupo de directivos que trabaja en la
misma apoyado por una empresa de Capital inversion.
- Management Buy-In Management Buy-Out (BIMBO). Consiste en la ad-
quisicién de una sociedad en la que el control de ésta es obtenido por la
combinacién de un equipo de directivos que trabaja en la misma junto con
directivos externos.

Certificacion
En términos generales, certificar es emitir un documento que atestigiie que un
producto, persona o empresa se ajustan a unas normas determinadas. La certifi-
cacion es la garantia que asegura la certeza o autenticidad de algo.

Creatividad
Entre las muchas definiciones existentes, «capacidad o cualidad que se manifiesta
cuando se resuelve un problema hasta la fecha no resuelto, cuando se desarrollan
soluciones novedosas a problemas que otros han resuelto de forma diferente, o
cuando se desarrolla un producto original o nuevo».

Cuaderno de cargas
Llamado también cuaderno de especificaciones o pliego de especificaciones, es
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un documento que recoge las caracteristicas que debe cumplir el producto para
satisfacer las necesidades del mercado.

Entregables («deliverables»)
Se refieren a los productos intermedios que generan las fases. Pueden ser materi-
ales (componentes, equipos, etc) o inmateriales (documentos, software, etc).

Especificaciones
Determinacion, explicacion o detalle de las caracteristicas o cualidades de una

cosa.

Explotacion
Obtencién de un beneficio de algo.

Fiabilidad
Referido al comportamiento de un sistema o dispositivo, se define como la «pro-
babilidad de que el dispositivo desarrolle una determinada funcidn, bajo ciertas
condiciones y durante un periodo de tiempo determinado».

Gestion de proyectos
Es la disciplina que se ocupa de organizar y administrar recursos de manera que
se pueda culminar todo el trabajo (objetivos) requerido en el proyecto dentro del
alcance, el tiempo y el coste definidos.

Gestion del conocimiento («<knowledge management»)
Es un concepto aplicado en las organizaciones que pretende transferir el con-
ocimiento y experiencia existente entre sus miembros, de modo que pueda ser
utilizado como un recurso disponible para la organizacién.

Homologacion
Accidn y efecto de contrastar el cuamplimiento de determinadas especificaciones
o caracteristicas de un objeto, de una accién o persona.

Industrializacion
Accidn y efecto de hacer que algo sea objeto de industria o elaboracién.

Innovacion
Mientras que el concepto de creatividad hace referencia a procesos que tienen
que ver con la generacion de ideas, la innovacion se refiere a los procesos relati-
vos a la aplicacion practica y a la explotacion de esas ideas. En cualquier caso, la
creatividad es la base o el origen (semilla) de todo proceso innovador.

Inteligencia competitiva
Es un término mds genérico; se utiliza como método de prospeccién o predicci-
6n de escenarios en el ambito estratégico. Se puede definir como: «proceso ético
y sistemdtico de recoleccion de informacion, andlisis y diseminacién pertinente,
precisa, especifica, oportuna, predecible y activa, acerca del ambiente de nego-
cios, de los competidores y de la propia organizacién, es decir, del entorno» (s/
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Sociedad de Profesionales de Inteligencia Competitiva —SCIP de EE.UU).

Lanzamiento comercial
Desarrollo e insercién en el mercado de un nuevo producto.

Logistica
Conjunto de medios y métodos necesarios para llevar a cabo la organizacion de
una empresa, o de un servicio, especialmente de distribucién.

Mercado
Es el mercado social o virtual que propicia las condiciones para el intercambio
de bienes y servicios. El mercado aparece en el momento en que se unen grupos
de vendedores y de compradores, lo que permite que se articule un mecanismo
de oferta y demanda.

Normativas
Conjunto de normas aplicables a una determinada materia o actividad.

Producto
Cualquier objeto que es ofrecido en un mercado con la intencién de satisfacer un
deseo o una necesidad del consumidor. El producto no material, por su parte, se
denomina servicio.

Propiedad industrial
La propiedad industrial designa los derechos sobre bienes inmateriales, invenci-
ones cientificas y tecnoldgicas, las producciones literarias o artisticas, las marcas
y los identificadores, los dibujos y modelos industriales y las indicaciones geo-
gréficas, que se relacionan con la industria y con el comercio y a su vez determina
que los nuevos productos o procedimientos que por su originalidad y utilidad
deben ser de provecho exclusivo para su autor.

Prototipo
Primer ejemplar de alguna cosa que se toma como modelo para crear otros de la
misma clase. Un prototipo puede ser estético o funcional.

Proyecto
Esfuerzo temporal, inico y progresivo, emprendido para crear un producto o un
servicio también tnico.

Tecnologia
Conjunto de teorias y de técnicas que permiten el aprovechamiento préctico del
conocimiento cientifico.

Tecnologias clave
Son aquellas que la empresa domina completamente y que hace que mantenga
una posicion de dominacion relativa frente a sus competidores en un cierto mer-
cado (sector) y tiempo.
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Tecnologias basicas
Son aquellas tecnologias consolidadas que se requieren para el desarrollo de los
productos de la organizacién pero que no suponen ninguna ventaja competitiva
porque también son perfectamente conocidas por los competidores.

Tecnologias emergentes
Son aquellas tecnologias inmaduras (posiblemente en las primeras fases de su
desarrollo) en las que la empresa estd apostando como base para constituirlas en
tecnologias clave si sus desarrollos satisfacen las expectativas puestas en ellas. Se
asume con ellas un riesgo elevado.

Viabilidad
Posibilidad de llevar a cabo algo. El estudio de viabilidad es la investigacién y
andlisis detallados que permiten determinar la conveniencia financiera, técnica o
de otra clase de un proyecto dado.

Vigilancia Tecnolégica

Es un proceso organizado, selectivo y permanente de captar informacién del
exterior y de la propia organizacién sobre ciencia y tecnologia, seleccionarla,
analizarla, difundirla y comunicarla, y convertirla en conocimiento para tomar
decisiones con menor riesgo y poder anticiparse a los cambios (s/ norma UNE
166006:2006 Ex, Gestion de la I+D-+1). Entre los aspectos tecnoldgicos son suscep-
tibles de vigilancia las tecnologias disponibles y las emergentes, los sistemas de
informacion, los procesos de fabricacion, los productos, los servicios, etc.
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