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Introduccién

Conceptualizacion / Concepcion

Definicion del reto (o Problema)

Requerimientos y especificaciones  (relacion
estructurada de caracteristicas cuantificadas).
Propiedades de las especificaciones.

Prestaciones: lo que percibe el cliente, no importa
como esta hecho.

Envolvente: caja, proteccion.

Medio  ambiente:  vibraciones,  humedad,
temperatura.

Normativa: hay alguna ley que limita, regula.
Confeccion de las especificaciones de disefio.

Lista de comprobacion de especificaciones.
Producto y embalaje estdn intimamente
relacionados.

Vida como producto:; tiempo durante el cual se
esta fabricando.

Vida de servicio (en uso): cuanto le durara al
cliente.

Ergonomia: interfaz, accesibilidad de los usuarios.
Responsabilidad legal: qué pasa si alguien se hace
dafio.

Impacto ambiental (Se disefia). 1SO 14.000:
Producto  (disefio, fabricacion, utilizacion,
desechado), clasico. Acciones sobre la saludad,
emisién de contaminantes durante las tres fases,
despilfarro de recursos.

Contenido de un proyecto

El desarrollo.

Hito: punto notable del avance del proyecto.
Hito técnico: avance mostrable al cliente.
Hito econdmico: el cliente paga. Suelen haber 3 o
4 pagos.

Entorno (limites) de un proyecto.

Gestionar un proyecto.

Fases de un proyecto.

Etapas (completas) de un proyecto.

Disefio de arriba abajo (top~down).

Disefio de lo global a los detalles particulares.
Construccion de abajo arriba (integracion).
Tipo de proyectos: servicios o productos.

Integracion de mercados

Técnicas cuantitativas

Técnicas  cualitativas (el por qué del
comportamiento humano).

Fuentes de informacion: primarias (no elaboradas,
las obtengo de primera mano). Secuendarias (a las
que se acude siempre antes que a las primeras).
Internas (provienen de la propia empresa),

externas (sitios o lugares donde puedo extraer
informacion).

Defectos secundarias: muchas basadas en
estadisticas, en el campo de las TIC, evolucion
rapida (pueden ser no validas).

Ventajas de las secundarias: mas baratas que las
primarias.

Identificar el problema objeto de la investigacion
¢Qué quiero / necesito saber?

Fuentes de informacién secundarias y primarias

Guia de negocio

Vacio detectado en el mercado.

Diferenciacion, valor afiadido aportado.
Dimensionar el tamafio del mercado y Ila
evolucion.

Principales ventajas competitivas de la empresa.
Identificar beneficio, utilidad de nuestro producto,
qué problemas soluciona.

Concepto

Producto formal (caracteristicas del producto con
todos sus atributos).

Producto ampliado (estrategia de diferenciacion),
instalacién, mantenimiento, servicio de venta y
postventa.

Servicio de segundo nivel: todo lo que es
necesario para dar el servicio bésico.

Servicio de tercer nivel: no son necesarios pero
dan servicio béasico aportan valor afiadido al
servicio, que dan diferenciacion. Servicios de bajo
coste que estén muy bien valorados.

Marca y logotipo (notoriedad de marca, grado de
conocimiento de la marca).

Tipos de mercado: residencia, SOHO, PYME,
Grandes Empresas.

Redes y Servicios,
regularizacién y liberalizacion

Ingenieria que propone una éptima utilizacion de
los medios.

X.25. Naci6 para dar servicio a los bancos.
Llamadas mejores (de calidad) que RTC y maés
baratas que linea punto a punto.

Equipo directivo + vitae (funciones de cada
persona).

Disefio de procesos de servicios (se valora todo el
disefio de servicio, si tengo controlado cada una
de las fases, se detectan las que fallan). Diagrama
de flujo de produccion y procesos de servicios.
Donde lanzamos el producto.

Seleccion de los mercados objetivos.

Criterios para la segmentacion de clientes.
Productos alternativos y competencia.



= Acciones que llevamos a cabo para conocer la
competencia.

=  Listado de aspectos que nos interesan sabe de la
competencia.

= Distribucion (canales habituales, canales para las
telecomunicaciones).

= Distribuidores de valor afiadido.

= DAFO (empresa[debilidades, fortalezas], Mercado
[ amenazas y oportunidades))

Anélisis del puesto de trabajo (profesiografia)

= ;,Como se denomina el puesto?

= ;D0Ande esta ubicado?

= ;Qué se hace en él y por qué?

= ;Déndey cuando opera?

= ;COomoy con qué opera?

= Conocimientos / Habilidades

= Retribucion

= Con qué productos vamos a trabajar

= Recursos humanos

=  Prescriptor (quien puede aconsejar en nuestro
mercado la compra de nuestro producto)

=  Estiman la demanda dante pequefias variaciones
de precios: analisis demanda.

=  Demandas inelasticas (si bajas un poco el precio,
vendo lo mismo), Elasticas.

=  Mercado: todos aquellos clientes que podemos
llegar a tener.

= Andlisis de la competencia.

= Posibles barreras de entrada.

=  Coyuntura econdmica (afecta a todos los
mercados)

¢(Economia?

=  Fondo maniobra FM = AC-PC

= SiFM>0 ok!

=  Si FM<0 insolvencia a corto plazo, suspensién de
pago — exigibles blogueados, quita y espera.

= Solvencia; debo tener liquidez suficiente para
cubrir lo exigible. No ha de sobrar dinero ni faltar.

= Solvencia = Actiu — (EL+EC)

= Sisolvencia<0: “FALLIDA”

= Valor liquidacion: no recupero el 100% de lo que
he invertido, porque tengo prisa en vender.

= Rotacion: dar vueltas al dinero. ;en cuanto tiempo
recupero el dinero? Reducir al maximo el
disponible.

=  Minusvalias: amortizacién, vida ficticia, vida
comercial, obsoleto.

= Horizonte temporal: al comprar una maquina he
de decidir 1 de los tres para hacer la amortizacion;
siempre tengo que coger el mas corto.

= Inmovilizado: todo lo que queda en la empresa en
periodos superiores a un afio.

= Estrategias: segmentacion (diferenciacion)
durante3 la etapa de la empresa; lanzamos
producto igual para todos los segmentos de
mercado 0 un producto diferente para cada
mercado.

= Como se hace la segmentacion: qué variables
utilizar para identificar segmentos homogéneos
(edad, especificos).

Posicionamiento de nuestra empresa (mejor

calidad, mejor precio), en qué atributos nos

queremos posicionar en el mercado, como

queremos que nos vea el cliente, como los

mejores, ...

Estrategias: segmentacién, posicionamiento y

diferenciacion (s6lo puedo diferenciarme en

atributos valorados por el cliente de la

competencia).

Politica de producto/Servicio: concepto, servicio

basico, producto formal, servicio periférico

asociado, producto ampliado, servicio periférico

complementario, servicios de valor afiadido.

CVP Ciclo de vida del producto.

DAFO

Objetivos comerciales

Estrategias

Politicas de Marketing-Mix (politica de producto,

politica de precios, politicas de comunicacion,

politicas de distribucidn).

Precios: lo que se valora el producto en el

mercado (esto define su precio), es el valor que el

comprador da a cambio de la utilidad que recibe

por la adquisicién de un bien o servicio. Es un

poderoso instrumento competitivo. Da ingresos.

A corto plazo, en muchas ocasiones, es la Unica

informacion disponible. A qué precio y nimero de

unidades.

Variables que nos fijaremos para fijar los precios

(variables mas deterministas), si hay producto

sustitutivo y qué precio tiene (competencia), coste,

demanda —cuanto esta dispuesto a pagar el

consumidor.

Descremar el mercado: poner un precio alto a

nuestro producto, mas que la competencia.

Objetivos empresa: gozar buena imagen marca,

maximizar beneficio a corto o largo plazo, ganar

mucha cuota de mercado.

Productos substitutivos y complementarios.

Curva de experiencia es nula.

Ciclo de vida del producto (en qué fase nos

encontramos y como afecta esta fase precio)

Qué margen queremos ganar.

Método del punto muerto (ingresos = costes)

Capital necesario para comenzar una empresa:

Activo fijo, Activo circulante, créditos.

Capital social hasta que empiezo a cobrar y hasta

que igualo los cobros y los pagos.

Los stocks se han de financiar también. Todo el

realizable no va bien para la rotacion.

Periodo de maduracion: desde que salen los

dineros hasta que vuelven a la empresa en cobros

por ventas.

Dias en stock + dias para cobrar + dias en

tesoreria: dias que se tarda en recuperar el dinero.
stocks

Dias en almacén: D, = C—360 .
oNnsumo

Dpa = stock / costo * 360

Stock = Con De / 360

Dcobro = Clientes/Ventas

Descuento de efectos: papel que he hecho para
que pueda cobrar, jo cobro del banco y o del
cliente por anticipado. Si he de cobrar 150 en 90
dias, si fuese a un 5% cobrarfa 142. Si el dia 90 no
cobra el banco, te sacan el dinero.

Periodo de pago: 360 proveidors / compres.



Periodo cobro: 360 clientes / ventas

Periodo almacén: stock / consumo.

Periodo almacén productos elaborados: setocks /
costo.

Proveedores = clientes, stocks primarios, stocks
productos acabados.

Efectos a cobrar: voy al banco y cobro antes.
Costos fijos.

Costos variables.

La luz es un costo variable pero es un costo
indirecto y lo hago fijo.

Costes directos e indirectos.

IT — CD : margen de contribucion.

Activity Based Costing (ABC)  recursos
(personales i materiales), actividades productos y
servicios.

El resultado puede ser el mismo, pero diferentes
empresas no tienen el mismo coste.

Actividades: principales ( aquellas que se pueden
justificar por el producto y el servicio).
Secundarias (preparan la clase — la documentacion
—s6lo cargan.

Actividades: retribuidas (remuneradas) y no
retribuidas (servicio post-venta).

Feria: donde y cuando se hace, qué haremos.
Costo driver: inductor de cost, la causa del cost.
He de establecer unas variaciones del costo.

Entre la variaciones de costo se entiende la cuenta
de perdidas y ganancias.

Sabiendo cuénto vale el cost diver, puedo reducir
COStos.

Comanda albarén, factura

Interés simple: P = F (1+ ni)

Interés compuesto: P = F(l+ i)n

Una inversion es rentable si VAN>0, valor actual
neto.

Flujos dineros futuros no son equiparables a los
actuales.

Rentabilidad

Recuperacion = liquidez , tiempo que se tarda en
recuperar la inversion.

Para vender y olvidarse de secretarias, pero no de
personal. Demostramos rentabilidad del producto,
rentabilidad de los costos variables.

Los flujos netos = I-D

Payback: sdlo mira cuanto se tarda en recuperar la
inversion, no se mira la rentabilidad.

Pedir tablas financieras de intereses.

VAN tiene un inconveniente: fijamos la T, si
quiero una rentabilidad del 10%, fijo la t al 10%
TRI (TIR) tasa de rendimiento interno, se busca
una foérmula para que dada un t el VAN sea cero,
no hay solucién unica.

Amortizacion: amortizacion lineal y no lineal
(acelerar, decelerar). Amortizacion = Im %.
Acelerar 0 reducir, dejo constante el importe y
cambio el porcentaje.

pn(n - 1) +2
2n

Porcentaje variable: t =

Publicidad

¢Qué acciones concretas haremos para dar a
conocer nuestro producto al mercado?

Objetivos de la publicidad: informar, persuadir,
recordar.

¢QUE se quiere comunicar?

A quién se quiere comunicar? Cual es nuestro
publico objetivo.

Recursos econdmicos.

Como se dice lo que se quiere comunicar, pagina
web.

Por qué medios? Se difunde el mensaje

Qué efectos se han obtenido.

Mensaje, que es lo queremos decir, concepto idea
principal.

Slogan (tiene que estar contenido el mensaje)
Target

Medios (soportes) qué revista, qué prensa,
periodicidad, hacer disefio en profundidad de
estos soportes.

Politicas de distribucion

Si la hemos nosotros o los contratamos (a los
distribuidores).

Distribucion: exclusiva, a un solo representante.
Vendedores propios o subcontratados.
Infraestructura para hacer la instalacion.

Donde estamos ubicados por qué.

Tenemos delegaciones y por qué las tenemos y las
tenemos en la calle.

Fuerza de ventas (porqué), composicion y
habilidades de los vendedores.

Retribucion: tipos de retribucion, fija, variable
objetivo, indicador, fidelizacion, acciones mayores
a IPC, coches de empresa, posibilidades
promocion interna, formacion, plan de pensiones,
seguro de vida.

Manuales

Hanbook = Manual

Libro de texto: lo que utilizan las universidades.
Monografia: libro de texto escrito sobre un tema
concreto.

Anuarios

Enciclopedias

Diccionarios especializados

Congresos: un 25% de los congresos no publican
sus actas, no todos los congresos controlan la
calidad de los proyectos, el libro no recoge toda la
comunicacién informal, autores han escritos los
trabajos un afio antes de presentarlos, ha habido
bastantes cambios.

Articulos en revistes: existe un comité editorial
(calidad + novedad y control de la metodologia),
Nno es muy reciente.

Informes de investigacion: informan de las
investigaciones realizadas y el estado en que se
encuentran.

Patentes: todos los inventores han de describir
minuciosamente sus invenciones.



Listas de discusion; intercambio de materia y
discusion, como un chat pero no en tiempo real.
Tésis, proyectos de fin de carrera.

Procedimientos.

Documentacion técnica

Documento técnico y transferencia de tecnologia
Actos (demostraciones, formacion9

La misién del documento técnico

¢Como deber se un documento técnico? Debe
facilitar acceso y localizacion de lainformacion.
Documento técnico, atributos.

Documentos técnicos tipicos

Actas de reunién, se plantea para tomar
decisiones, cambiar cosas.

Descriptores  con  vinculacién  contractual:
elementos de partido, hitos técnicos y
economicos, condiciones de pago, condiciones de
comienzo, condiciones de finalizacion.

Estructura e una oferta de proyecto.

Titulo de la propuesta.

Esquema general de la propuesta de proyecto.
Diagramas de tiempo.

Estructura de la documentacion del PFC

PFC: 100-200 paginas de material original escrito
por el autor.

Anexos: elementos cerrados que se referencian.
En descripcion técnica se utiizan mucho los
anexos.

Medidas: datos objetivos, precisos.

Evaluacion: juicio de valor sobre las medidas.
Resultado: juicio de la validez para todo el
proyecto, ver si se cumplen los objetivos.

Anexos (40-60%, con indice si procede)
Documentacion de equipo final.

Costes de ingenieria

Servicios de inteligencia de Red

903-906 tarificacion adicional, recojo dinero, hago
clientes que no me entretengan tanto.

904, telefonia personal, ahora son
mayoritariamente méviles

Facilidades de IRIS: cajeros autométicos trabajan
en X-25, con encapsulados IP.

RDSI: envio de datos multimedia de banda
estrecha, con ancho de banda constante.

Para voz no lo justifica.

Acceso primario: 2Mbps, puede tener hasta 30
canales,.

Redes celulares: GSM a 9600 bps

Lineas punto a punto: para construir redes
privadas, es la mejor y la més cara.

Circuitos pero no de conmutacion. Mejor calidad
y con mayor calidad.

Redes VSAT.

Servicios orientados a conexion( FR, ATM, X25)
y conecton~less (datagram).

Redes X.25: trabajan en modo circuito a 64 kbpsy
son redes muy seguras, se hace control de errores
en cada paso.

Frame relay: maneja trafico a #éfagas, no existe
control errores en cada nodo, red solo controla la
velocidad de tx, nace para ampliar el entorno
LAN. Se paga el CIR de transmisidn y el acceso.
La suma de los cIR <= 75% de la velocidad de
acceso. Multiplexacion es estadistica, CVC's: claes
de cautal: tarifa total: acceso + CIR’'s, cuotas
ATM (lo que cuesta la linea), trafico ATM, vriable
bit rate.



