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Introduccion.

El Disefio de objetos inicia con la interpretacion de necesidades en un sector especifico
de los denominados Consumidores/Usuarios de los que se tiene un acervo de
informacion a través de las herramientas de la Mercadotecnia como son:

Las encuestas

Las sesiones de grupo especifico

El contacto directo con el Consumidor/Usuario

La elaboracion de Modelos y Prototipos (elaborados en laboratorios y talleres de
Disefio)
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El concepto de la rentabilidad aparece cuando se dimensiona el sector de
Consumidores/Usuarios estableciendo un numero de potenciales objetivos a
comercializar en periodos determinados por el resultado del estudio de estacionalidad
con periodos de tiempo preestablecidos.

Partiendo de esta informacién en la que parece un numero determinado de objetos a
comercializar y que lo vamos a nombrar “Plan de Comercializacion” a partir de los
resultados de los estudios previamente realizados, como las encuestas y las sesiones
especificas de grupo y es hasta entonces cuando nos damos a la tarea de disefiar y
programar un plan de fabricacién de objetos.

En este establecer se logra la construccién de un plan de negocios utilizando modelos
organizacionales con paradigmas de modelo de pensamiento enfocado hacia el éxito.

Esta actividad en especifico nos lleva a la construccion de un Plan de Negocios. En este
plan se desarrolla también la programacién de la fabricacién y una estrategia de
inversion técnica asociada a las expectativas de comunicacién empresarial.
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Asimismo surgen a partir de este tema aspectos técnicos que definen las inversiones
técnicas y el retorno de capital que estara siempre ligado al plan de Comercializacién en
donde el Producto genera premisas de interaccion con el Consumidor/Usuario
estableciendo puntos de encuentro suficientes que permitan garantizar la preferencia
del Consumidor/Usuario por encima de las alternativas de solucion a las que hoy en dia
el Consumidor/Usuario tiene acceso y preferencia.

Aqui destacan aspectos fundamentales como:

La arquitectura del objeto
La funcionalidad
La morfologia

La ergonomia

La estética

El color

La textura

Los materiales

El costo/beneficio
El precio

La competitividad
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Estos aspectos deberan ser cabalmente cubierto durante el proceso de Disefio de tal
suerte que en su conjunto representan la mejor alternativa de solucion para el
Consumidor/Usuario garantizando asi la permanencia del producto en el
mercado/sector y la preferencia de este por parte del Consumidor/Usuario antes y por
encima de las alternativas de solucién con las que hoy se cuenta.

El tema del Disefio de la planta productiva resulta fundamenta en esta etapa del
ejercicio ya que representa la competitividad y por ende la rentabilidad de la
organizacion/empresa.

Desde la éptica del sector industrial el proceso productivo debe ser analizado a fondo
con el fin de proponer un costo de operacion bajo y una eficiencia de proceso alta, esto
para ser capaces de satisfacer un mercado potencial en el mayor porcentaje posible y
con la mayor asertividad en cuanto a las estrategias y pronosticos se refiere.

El resultado desde esta éptica es sumamente significativo durante el proceso de disefio
ya que promueve el equilibrio de factores adicionales y complementarios al Disefio del
objeto y convierte un factor que pareciera central en uno mas.

Por consecuencia generamos un equilibrio de factores que pareciera superar la vision
tradicional del Disefio a una vision industrial obteniendo como resultado
productos/objeto bien disefiados, competitivos, industrializables y rentables.

Es entonces el andlisis del costo de la operacion y el costo del objeto se convierten en
fundamentales y en el equilibrio de factores que circundan el proceso de disefio desde
la Optica de la industrializacion de la propuestas a partir de la interpretacion de las
necesidades del Consumidor/Usuario con el fin de contar con elementos suficientes
para ofrecer una alternativa de solucion sustentable.



El proceso administrativo juega un papel fundamental en el ejercicio de la rentabilidad
fundamentada en el Proceso de Disefio. De hecho las cuatro funciones que son :

Planeacion
Organizacion
Ejecucion
Control
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Permiten que el Proceso de Disefio en una actividad compuesta de sub-actividades en
las que el Proceso Administrativo tiene una intervencién que se desglosa en las cuatro
funciones antes mencionadas.

Por ejemplo, la Planeacion determina los objetivos en los cursos de accién permitiendo
gue la rentabilidad se lleve a cabo de forma limpia y ordenada. La Organizacion,
permite a la vez distribuir el trabajo y establecer las relaciones necesarias. La Ejecucién,
nos orienta para llevar a cabo las tareas con voluntad y entusiasmo y por ultimo el
Control, con el que se conforman los planes y se comprueban las expectativas.

Cuales son las principales actividades en torno al proceso:

Comparar los resultados con los planes generales

Evaluar los resultados contra los estandares de desempefio

Idear los medios efectivos para medir las operaciones

Comunicar cuales son los sistemas de medicion

Transferir datos detallados de manes que muestren las comparaciones y las
variaciones.

Sugerir las acciones correctivas cuando sean necesarias.

Informar a los miembros responsables de las interpretaciones.

Ajustar en donde sea necesario en funcién de los resultados de las mediciones.
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Plan De Negocio

Con el fin de lograr un esquema financiero que promueva un retorno de capital
sustentable en el tiempo es importante reconocer que el establecimiento de un Plan de
Negocio resulta fundamental. Finalmente el Proceso de Disefio asi lo amerita y asi
descubrimos que la comercializacién esta ligada a un mercado potencial que obedece a
la interpretacién de las estadisticas y de los pronésticos.

En términos reales, el plan de negocio es una declaracion formal de los objetivos
previamente establecidos por la organizacion y en donde el Disefio del objeto es quien
recoge, desarrolla, sistematiza e integra las actividades estratégicas de negocio,
andlisis de mercado y promueve la rentabilidad del negocio.

Recordemos que la propuesta de Disefio debe estar fundamentada en los
requerimientos reales del Consumidor/Usuario y que esta debe garantizar la
permanencia en el mercado.



Para que esta premisa sea verdaderamente permanente en el tiempo, es necesario
disefar los canales de comercializacion, definir el precio, el proceso de almacenamiento
y distribucion, el modelo de negocio, la ingenieria, la localizacion, el organigrama, la
estructura de capital, la evaluacion financiera, las fuentes de financiamiento, el personal
necesario junto con su método de seleccion, la filosofia de la empresa en funcién de los
esquemas de comercializacion, los aspectos legales y el plan de salida.

El Proceso de Disefio debe constituirse en una Unidad de Negocio en algun
momento de la Vida del Producto

El prototipo del plan de negocio debe constituirse en una unidad de negocio por
definicién. Asi también la unidad de negocio surge a partir de que nace un producto a
comercializar y se inserta en un mercado en donde estan los consumidores potenciales.

Finalmente para que funcione el paradigma de la unidad de negocio esta debera girar
en torno al producto en basicamente tres pasos:

1) Tener definido el modelo de negocio y sus acciones estratégicas
2) Determinar la viabilidad econdmico-financiera del proyecto empresarial
3) Definir la imagen general de la empresa ente terceras personas

Etapas Del Proceso

1) PLAN DE NEGOCIO:

1.1) PLANTEAMIENTO GENERAL

1.2) DEFINICION DE UNIDADES DE NEGOCIO

1.2.1) ORGANIGRAMA

1.3) LISTADO DE OBJETIVOS GENERALES DE LA ORGANIZACION.

2) PLANEACION ESTRATEGICA:

2.1) DEFINICION DE LA VISION Y MISION
2.2) LISTADO DE OBJETIVOS PARTICULARES

3) PROSPECCION:

3.1) ELABORACION DEL CIRCULO FINANCIERO

Debemos destacar que un plan de negocio es un documento estratégico y estatico
sobre los pasos que seguird la empresa en los proximos afios y sobre lo que se
pretende conseguir a nivel empresarial a diferencia del modelo de negocio que es
dinamico y permite su modificacion a lo largo del tiempo mientras se va validando la
hipétesis.



La Comercializacion

La Comercializacion se encuentra dentro del proceso administrativo, en la etapa de
“Plan de Negocios”

De esta debe surgir una simulacion del proceso de comercializacion que utiliza como
elementos de juicio los siguientes:

1) La definicion del producto a comercializar

2) La determinacion del mercado potencial. (nUmero de posibles consumidores y
frecuencia de compra)

3) El cuadro de estacionalidad y el plan de ventas a 10 afios

4) La elaboracion de la estructura de costos

Lo cual me va a llevar a la “Estrategia del Plan de Financiamiento” (presupuesto)

Estrategia Del Plan De Financiamiento

La estrategia del plan de financiamiento deberd estar acorde con los objetivos de
comercializacién en donde surge la figura del producto con toda la estructura del
proceso de Disefio en el que descubrimos que son dos elementos indisolubles por si
mimos. De tal suerte que no podemos hablar de producto y proceso de Disefio sin
hablar de comercializacion, financiamiento, costo de operacion y satisfaccion del cliente.

» ¢Qué es la estrategia del plan de financiamiento?

1) Es una proyeccién del tipo de instrumentos financieros a utilizar durante el
proceso de comercializacion (estamos hablando de los créditos necesarios para
gue la operacion se lleve a cabo)

2) Es un plan de pagos. Entre los que esta incluido el “Pago de intereses”

3) Es la estructuracion del método financiero para cubrir los gastos en tiempo y
forma.

4) Es el ejercicio del presupuesto.

Todos estos concepto unidos entre si definen la estrategia de rentabilidad de la
organizacion fundamentada en el proceso de disefio.

¢En Base A Que Estructura Se Realiza El Plan?

a) A la definicién del tamafio del mercado por unidad de negocio



b) A la prevision de la estacionalidad

c) A la proyeccion del plan de ventas (probable a 3, 5y 10 afios)
d) Al calculo del numero de consumidores potenciales

e) A la sugerencia de la frecuencia de compra

f) Ala elaboracion de la estructura de costos efectiva y eficiente

g) A la definicion y estructuracion financiera del crédito

Planeacion Estratégica En Funcion De La Rentabilidad De La Organizacién
Fundamentada En El Proceso De Disefio

,Qué es?

Es el proceso a través del cual se declara la Misién y la Visién de la organizacion, se
analiza la situacion interna, se establecen los objetivos generales y particulares y se
formulan estrategias y planes para alcanzar los objetivos.

La planeacion estratégica enfocada a la rentabilidad requiere del proceso de disefio
para que se materialice el objeto y asimismo el fundamento se realice a nivel de la
organizacion, es decir considera un enfoque global de la organizacion por lo que se
basa en objetivos y estrategias, asi como en planes estratégicos, que afectan una gran
variedad de actividades, pero que parecen simples y genéricos.

Debido a que la planeacién estratégica toma en cuenta a la empresa en su totalidad,
ésta debe ser realizada por la clipula de la empresa y ser proyectada a largo plazo,
tedricamente para un periodo de 5 a 10 afios, aunque en la practica, hoy en dia se
suele realizar para un periodo de 3 a un maximo de 5 afios, esto debido a los
cambios constantes que se dan el mercado.

En este sentido la participacion del proceso de disefio resulta central
complementandose con roles determinados que impulsan el trabajo de disefio con el
fin de que la propuesta de objeto solucione necesidades del consumidor/usuario
resultando en un proceso de comercializacion apuntalado en sistemas de disefio y
fabricacion eficientes y de bajo costo, resultando un proceso rentable.

Sobre la base de la planeacién estratégica es que se elaboran los demas planes de
la empresa, tantos los planes tacticos como los operativos, por lo que un plan
estratégico no se puede considerar como la suma de éstos. Como todo
planeamiento, la planeacion estratégica es movil y flexible, cada cierto tiempo se
debe analizar y hacer los cambios que fueran necesarios.

Asimismo, es un proceso interactivo que involucra a todos los miembros de la
empresa, los cuales deben estar comprometidos con ella y motivados en alcanzar



los objetivos. Nuevamente en esta etapa observamos al proceso de disefio y al
objeto como actores centrales.

Definicion de la Misién y la Visién Organizacional

La misidn y vision organizacional son actividades complementarias de la planeacion
estratégica ya que son coadyuvantes del proceso de disefio.

Declaracion de la vision:

La visién es una declaracién que indica hacia donde se dirige la empresa en el largo
plazo, o qué es aquello en lo que pretende convertirse.

La vision responde a la pregunta: “4,qué queremos ser? y como queremos que el
consumidor/usuario nos visualice desde fuera”.

Declaracion de la mision y establecimiento de valores:

La misién es una declaracion duradera del objeto, propdsito o razén de ser de la
empresa.

La mision responde a la pregunta: “; cual es nuestra razén de ser?”.

Por otro lado, los valores son cualidades positivas que posee una empresa, tales
como la busqueda de la excelencia, el desarrollo de la comunidad, el desarrollo de
los empleados, la fabricacion y comercializacion del producto/objeto en forma
eficiente, eficaz y al menor costo posible con el fin de ofrecer el mejor precio final al
consumidor/usuario.

Tanto la misiébn como los valores le dan identidad a la organizacion.

Andlisis externo de la empresa:

El analisis externo consiste en detectar y evaluar acontecimientos y tendencias que
sucedan en el entorno de la organizacion, con el fin de conocer la situacion del
entorno, y detectar oportunidades y amenazas.

Para el analisis externo se evallan las fuerzas econdmicas, sociales,
gubernamentales, tecnoldgicas; asi como la competencia, los clientes y los
proveedores de la empresa.

Se evalGan aspectos que ya existen, asi como aspectos que podrian existir en el
futuro (tendencias)
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Andlisis interno de la empresa:

El andlisis interno consiste en el estudio de los diferentes aspectos o elementos que
puedan existir dentro de una empresa, con el fin de conocer el estado o la
capacidad con que ésta cuenta, y detectar sus fortalezas y debilidades.

Para el andlisis interno se evallan los recursos que posee una empresa, ya sean
financieros, humanos, materiales, tecnolégicos, etc.

Establecimiento de los objetivos generales:

Los objetivos generales se refieren a los objetivos que definen el rumbo de la
empresa, los cuales siempre son de largo plazo.

Una vez realizado los analisis externos e internos de la empresa, se procede a
establecer los objetivos que permitan lograr la mision, y que permitan capitalizar las
oportunidades externas y fortalezas internas, y superar las amenazas externas y
debilidades internas.

Estos objetivos se establecen teniendo en cuenta los recursos o la capacidad de la
empresa, asi como la situacion del entorno.

Conclusiones:

A partir del resultado del andlisis de las premisas antes mencionadas podremos
obtener el Disefio, evaluacion y seleccion de estrategias.

Una vez que se han establecido las estrategias y los objetivos generales, se
procede a disefar, evaluar y seleccionar las estrategias que permitan alcanzar, de la
mejor manera posible, los objetivos entre los que resalta el producto y su proceso de
comercializacion con el fin de insertarlo en un mercado especifico que hasta el
momento es potencial.

De la correcta interpretacion de esta aseveracion es que podremos tener solidez en
las propuestas de solucion a las necesidades analizadas y sera de esta forma que el
consumidor/usuario resulte beneficiado.

Cabe aclara que la correcta interpretacion debera llevarse a cabo durante el proceso
para disefar, evaluar y seleccionar estrategias y que se describe a continuacion:

Se evalla informacion sobre el andlisis externo (la situacion del entorno), se evalla
informacion sobre el andlisis interno (los recursos y la capacidad de la organizacion),
se evalla el enunciado de la mision y los valores, se evallan los objetivos, y se
evallan las estrategias que se hayan utilizado anteriormente, hayan tenido o no
buenos resultados. Lo ideal es disefiar una serie manejable de estrategias factibles,
teniendo en cuenta la informacién analizada previamente.



A continuacién se evallan las estrategias propuestas, se determinan las ventajas,
las desventajas, los costos y los beneficios de cada una, seleccionando las
estrategias a utilizar, y clasificandolas por orden de importancia.

Una vez que hemos determinado las estrategias que vamos a utilizar, se procede a
disefiar los planes estratégicos, que consisten en documentos en donde se
especifica cOmo es que se van a alcanzar los objetivos generales propuestos, es
decir, como se van a implementar o ejecutar las estrategias formuladas con el fin de
lograr la rentabilidad esperada de la organizacion fundamentada en el proceso de
disefio.

Plan de Accion:

1) DEFINICION DE OBJETIVOS PARTICULARES

2) ESTRATEGIAS PARA CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS
3) ANALISIS DE RIESGOS

4) DEFINICION DEL NIVEL (ALTO, MEDIO, BAJO)

5) ACCIONES A SEGUIR

6) INCORPORACION A LA ESTRUCTURA DE COSTOS



1)
2)

3)

4)

5)
6)

7

8)
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