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OBJETIVO.

El tema de esta tesis, ingenieria det producto, pretende hacer patwnte todo lo que debe
de respaldar el lanzamicento o mejoras en un producto. Con el desarrolio del producto que aqui
sc promueve, se desea iluminar todo o que hay detrds de él y no se ve, pero que de no existir

tampoco existiria el producto mismo.

Todo lo que involucra mejoras o innovaciones en un producto, para que éste pueda salir
al mercado, es un tema de mucha importancia en la industria pero que cuena con poca (eoria,
La ingenierfa del producto es un drea de la que no se tiene mucha informacion de manera
formal, mas bien se trata de un drea de la ingenieria que se ha desarrollado de una -manera
empirica, segin han ido surgicndo necesidades por satisfacer en el desarrollo de diferentes

productos.

Si bien todas las dreas de la ingenierfa tienen sus inicios en bases empiricas, con ¢l
tiempo se han podido desarrollar medidas generales baéadas e la experiencia, que permiten-.
desarrollar un conocimiento fundamentado en reglas o leyes las cuales rigen el comportamiento
de ciertos fenomenos, mismos que-al poder predecir o comrblar, el hombre ha podid() utilizar
en su favor y progreso. La ingenier{a del producto resulta un drea rel@tivamen;e nueva, y-esa- .
es la razén por la cual no se (jene suﬁcicnte»teor’fa que la sustente. En este trabajo se pretende .
dar lineamientos generales que indiquen lo que se cubre ef\vel drea de'::‘iug"e_‘nicria del 'p’rddﬁctbd.‘ :

El drea de ingenieria del producto resulta muy delicada si se-quiere teorizar, ya que
muchos factores pueden llegar a cambiar de un producto a otro, Pero lo que resulta més "dél‘ic‘a“qb

-dentro de esta ingenierfa, no es tanto la diversidad de los productos, sino el hecho de que la

ingenierfa. del producto tiene que . ver  directamente. con ¢l ‘clien'.le»,o’consumidor;’ y€n: este’




momento se estd introduciendo el factor humano a escena. La ingenieria del producto estd en
funcion de los gustos del cliente, y éste a su vez cstd en funcion del tiempo. La conclusion de

esto es que lo que era aplicable hiace unos afios tal vez ya no lo sea ahora,

Seria muy pretencioso crear reglas intlexibles dentro de esta drea de la ingenieria, asi que
lo que se trata de hacer con este trabajo es dar un ejemplo de lo que comuninente existe detris
de un producto, lo que debe de considerarse para que éste salga al mercado y sobre todo hacer
hincapié en los aspectos de la ingenierfa del producto que no cambian con el tiempo, y que por

lo tanto se vuelven mds generales y mds ficilmente aplicables.

La manera como se desarrollard esta tesis es la siguiente: En la seccién de *Proceso de
creacion de} producto” que se describe més adelante, se hace una lista, en donde los 6 primeros
puntos son los capitulos desarrollados en la parte tedrica de este trabajo; para la segunda parte,
en donde se desarrolla nuestro caso practico, los puntos son los mismos que para la parte teérica

con excepci6n del punto 3 (y 3.1) el cual se omite.



INTRODUCCION A LA TESIS.

Esta tesis trata sobre la ingenieria del producto, y en la segunda parte de ella se va a
desarrollar e) caso practico de un generador de electricidad movido por viento. Cabe hacer
énfasis en el hecho de que el producto que se desarrolla en esta tesis, es solo a manera de
ejemplo, ya que lo que se persiguc ilustrar, s todo o que hay detris de la ingenieria del

producto.

Para poder explicar las razones de esta tesis, es necesario definir antes que nada qué es
la ingenieria del producto. A muy grandes rasgos, la ingenierfa del producto es todo lo que hay
detrds de cualquier producto para que éste se produzca y salga al mercado. La ingenierfa def
producto es un eslabon que liga a todos los departamentos de una empresa con el fin de
integrarlos y dirigirlos hacia el lanzamiento de un nuevo producto. Es su trabajo’ver que los
aspectos de mercadotecnia, finanzas, produccién y disefio se acoplen en armonfa y congruencia
para que el lanzamiento de un nuevo produci.o tenga viabilidad, rentabilidad, factibilidad de

produccion, etc.

La ingenierfa del producto no sélo se limita a ver por la creacién de nuevos. productos,
sino también promueve los cambios pertinentes en los productos actuales, con el fin de

mantenerlos al dia y no dejar que se vuelvan-obsoletos.

Hay quienes hacen una diferencia entre el deparatamento que se dedica a crear nueyvos
productos, a través de prototipos y uso de materiales novedosos- entre ofras’ cosas, y el
departamento’ que se' dedica al mejoramiento de los productos: ya-creados con: tecnologfa -

conocida. Al primer equipo suele llamérsele ingenierfa de disefo dél producto 0 ingenierfa -



avanzada' y al segundo ingenieria del producto.

Ateniéndonos a una clasificacion mds general de ingenieria del producto, su accion dentro
de la empresa se puede describir como sigue: Recibe la demanda del cliente y encuentra la

manera de satisfacerla de acuerdo con la realidad de Ia planta.

Existen dos 4reas que se ligan inmediatamente con la ingenierfa del producto; una es la
de diseiio industrial y la otra es la de manufactura o produccion. La ingenierfa del producto tiene
conlo primera entrada la demanda del consumidor, enseguida tiene que ver si es posible crear
algin disefto que satisfaga dicha demanda, pero sin perder de vista que el diseito sea lo mds
sencillo posible para la manufactura del mismo. Es muy importante que no se confunda la
ingenieria de produccién que es lo mismo que la ingenieria de planta con la ingenieria del
producto. La primera se dedica a la manufactura y plancacion de la produccién. Asi, la
ingenierfa del producto es un mediador entre cliente, disefiador y productor. Es muy importante
tener en cuenta la manufactura en el momento de disefiar, ya que esto afecta directamenie en

costos y niveles (cantidades) de produccién.

Por otro lado existe una regla empfrica que dice que al crear un nuevo producto, el 70%
del inismo recae en el diseio. Lo que esto quiere decir es que pasada la etapa del diseilo, de
cualquier cambio que se le pretenda hacer al prbdhcto‘ solo se le logrard cambiar en un 30%,
La logica de esto viene del hecho de qﬁe el diseilo es la parte que define a muchas otras: define
los procesos de manufactura, define la estra;egia de mercaddt,eycnia,v deﬁnc costos (ligados_a;,.
procesos de manufactura y mercadotecnia), en fin, el disefio‘kdctcrmina en su mayorfa al

producto. Por .ejemplo, -si' ya se disefié el producto y se quieren  hacer cambios . en - su

! ezequiel Martinez Arteche. “Planeacion, desarrolio e itgenleria del produc;d'. Ed. Trilas,. México.



manufactura, lo mas que se podrd cambiar es un 30%, pensando en que fas otras dreas no tienen
ningin porceniaje intrinseco en fa creacion def producto, cosa que tampoco es cierta. Tado esto
nos hace ver lo importante que es ¢l papel del diseno, tanto mecdnico como industrial, dentro
de la creacion de un producto, pero lo mis importante es que este departamento o se aisle de
Io que pasa en el resto de la empresa, y es por esto que es tan necesaria la existencia de un
departamento de ingenierfa del producto come un puente de comunicacion entre fos demads

departamentos.

Todo lo anterior puede parecer muy logico, sin embargo, Ia realidad es que son muy
pocas las empresas que cuentan con una drea de ingenicrfa del producto que actie
comprometidamente y como deberia de hacerlo. Anteriortmente se dijo que la ingenierfa del
producto recibe su entrada de la demanda del cliente, esto es un hecho, pero jpodria darse el
caso que se recibiera una entrada por parte del departamento de discﬁo industrial? Abso-
lutamente, bajo el supuesto de que exista dicho departamento, porque tampbco son-muchas las -
empresas que cuentan con uno, y no las hay porque muchos ‘productos novédo;os e inge‘ni'osovs.‘q
propuestos por disefiadores industriales, no cuentan con el impulso y seguimieito necesarios para
que se produzcan, y esto debido a la falta de contacto con todos los departantentos de la:
empresa. sobre todo con el de manufactura, porque no hay un drea de ingcnierf; del producto,

y asi es como se puede cerrar un circulo vicioso de muchas empresas.

La ingenierfa del producto debe mediar entre las propuestas extérnas'(derharidé del -
cliente), propuestas internas ( o sea todo tipo de nuevo producto o cantbios a los que ya existan, -’

que surjan de [a inpvestigacion e inventiva), y la realidad de la empresa,

Urge que México conmience a invertir en investigacion, ya que solo a través de ella se

crean nuevas opciones. La investigacion debe de ser vista por el empresario mexicano comno una-
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inversidn no solamente fructuosa sino ahsolutamente necesaria ante los cambios por los que estd
pasando ef pais. La investigacion es la madre de la creacion de nuevos productos. Pero se debe
de tratar de una investigacion perfeciamente encausada, ya que de otra manera, seria un
desperdicio, La investigacién que urge cn este pais es la que estd ligada a la produccidn, la que

va a dar frutos tangibles tanto a ciudadanos como a empresarios.

En buena parte la ingenierfa del producto encamina y dirige a este tipo de investigacion,

y €s por esto que juega un papel tan importante en el desarrollo de la industria mexicana.



INTRODUCCION AL PRODUCTO.

En esta tesis se desarrolla como ejemplo de ingenieria del producto, un aerogenerador
de energia eléctrica. Este producto es un generador de electricidad, el cual para producirla es

movido por el viento.

Un generador se define como una maquina eléetrica que transforina la energia de
movimiento (mds espec{ficamente un par de fuerza), en encrgia eléctrica. Existen dos tipos
basicos de generadores a saber: los generadores de corriente directa y los generadores de

corriente alterna, Los dltimos son llamados alternadores.

Una de las principales consideraciones a hacer cuando se requicre de un generador, es
la manera como se va a provocar el par de fuerza. Pueden usarse medios naturales cotno son
los utilizados por todos los generadores que se mueven a través de turbinas que son a su vez -
movidas por la cafda de agua, o bien pueden ser movidos por medios artificiales como lo se’rig -
el caso de un motor de combustion interna. La manera como se muevan estos generadores
dependerd siempre de los fines: para los cuales se produce eléptribidad. No'es ldmfsmq gghgrar»
electricidad para el consumo de una nacién que p‘ar’a'él consumo .de una empfcéa (plaﬁta de’ :
emergencia, por ejemplo).

E! acrogenerador de electricidad que se desarrolla en esta tesis; por sus caracteristicas,
podemos catalogarlo’ como un  genierador . movido por un:recurso. natural.’ ‘Est‘e r.\‘Vm‘edifo‘,{Vde
movimierito me llamo la atencién en el momento dé;selecc‘ionérwun producto para desarrollar,
porque €5 un Tecurso’.poco Visto en México, pero nio por eso se p(;ede dééitigﬁ’e ’yé;, poco
requerido’.v Al contfario‘ es un fecursd que br,esulta‘ muyi\./entajd_sd feh’f éié_rt‘z;sl:“ar};;;”s‘ f(‘le‘,v:l,aj,‘

Repiblica, como podrian ser las del norte del pafs.
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El acrogenerador mostrado aqui, pretende cubrir necesidades locales y no generar para
toda una region extensa, Por ejemplo, en el norte del pais, existen bombas que succionan agua
desde mds de 100 m de profundidad. Estas bombas son movidas por viento. La propuesta es que
en vez de que las bombas scan movidas por viento se muevan por electricidad generada por
viento. Se puede preguntar ;qué se gana? Pues lo que se gana es que aparte de generar
electricidad para mover la bomba se puede generar suficiente electricidad para proveer a
instalaciones locales, guardando la energia en bancos de baterias, por lo cual el acrogenerador

serfa tipicamente de corriente directa.

La idea de este aerogenerador va irremediablemente ligada a una idea de
descentralizacion de la produccion de energfa eléctrica. Con este tipo de generador, se puede
producir electricidad para consumo local sin tener que tender redes que vengan desde muy lejos
a un precio muy alto, Con este producto se benefician dos individuos a la vez: el cliente que
consume la energia y Ja empresa a la que no le resulta rentable proveer de electricidad a ciertas

regiones lejanas y marginadas,



PROCESO DE CREACION DEL PRODUCTO.

Sin importar si el producto que se desea fabricar es de uso inmediato (su vida dil estd
limitada a un tiempo relativamente corto a partir de la primera vez que se usa), o de uso
duradero (su uso puede ser reiterado y su vida dtil relativamente larga), todo producto que se
desee producir de una manera industrial, sigue cierto esquema o proceso en su efaboracion. Este
proceso no tiene que ser estrictamente el que se plantea aqui, ni para todos Jos casos deberd de
seguir el mismo orden. E! proceso que se sugiere a continuacion, es una serie de pasos logicos
que suelen presentarse. Los pasos y el orden como aquf se sugieren, cstén pensados con una
logica tal que se puedan aplicar a la mayoria de los productos, es decir, la intencion de este
proceso es llegar a una metodologfa lo més general posible, y a partir de ahi particularizar si
fuera necesario para cada producto diferente, creando nuevos pasos si asi lo requiriera el

producto o profundizando sobre tal o cual punio segin convenga.

La siguicnte lista, trata de reproducir el proceso de creacidn de un producto, inctuyendo

las caracteristicas que se han mencionanado anteriormente:

1 Necesidad del producto.
2. Creacién del disefo.
2.1 Introduccién al disefo industrial.
2.2 Diseilo industrial en la empresa.
3 Definici6n de especificaciones.
3.1 Propuesta de un disefio mejorado.
4, Diseiio mecénicb‘y manufactura.
Anélisis de mercado.
6. Evaluacién econdmica del proyéc_to.

. Si el punto anterior es favorable, se comienza la campafa publicitaria y la reproduccién;



PRIMERA PARTE:

La Teoria.



1. NECESIDAD DEL PRODUCTO.

Todoe producto tiene que tener un fin que cumplir. Nunca se crea un producto solamente
por ¢l gusto de crearlo. Si se produce cualquicr bien, es porque antes ya se concibio un objetiva

para dicho bien. Este objetivo, es una necesidad que el producto debe de satistacer siempre.

La necesidad de que se habla, evidentemente la tienen los consumidores, y son ellos a
los que se debe de satisfacer, Es de su necesidad, de su demanda por un articulo de consumo
inmediato o duradero. que se deriva todo el proceso de creacidn que gira en torno a un
producto.

Aunquc hay necesidades que siempre subsistirin como parte de la naturaleza humauoa,
existen muchas que también cambian con el paso del tiempo. Hay necesidades que el hombre
se fabrica, necesidades creadas que debido a fas circunstancias, se dan, Tal ¢s el caso de la moda
y como influencia ésta a la sociedad, La moda cambia, las demandas por ciertos bienes aumentan

o disminuyen segiin sea el caso, y la produccién aumenta o disminuye en la misma medida.

Puede ser que una necesidad se de en cierto sector de la sociedad, debido a las
circunstancias que imperan, y que la necesidad sea "real®. Cuando este es el caso, las
probabilidades de que un products que se fabric6 para cubrir esta necesidad, tenga €xito, son
grandes debido precisamente a que la necesidad "real”, ya promete por sf sola una dgmanda

coasiderable del bien, supeniendo que ¢} producto es elaborable.

Se puede dar el caso también, de que Ja necesidad que se presenta'gn cierjo sector de Ia
poblacién, sea una necesidad creada, Desde e} punto de vista de éxito del producto, cs‘te‘tipo"de

necesidades *creadas”, resultan mds riesgosas, Esto se explica debido a que de entrada no existe

una demanda para dicho bien. Las necesidades “creadas”, se pueden entender como- las



imposiciones de un mercado sobre sus posibles consumidores via publicidad o influencia de fa

moda o bien contexto social.

Un producto puede ser sugerido en primera instancia por una empresa, a través de un
grupo de investigadores y diseitadores, Una vez propuesto el producto, se puede tratar de crear

un mercado para él, y es en esto en o que consiste ¢l concepto de la necesidad "creada”.

Esta forma de aventurarse a conquistar un mercado de algo que todavia no se sabe si el
piblico quiere o no, es evidentemente riesgosa, pero también es necesario dentro de la

trayectoria de cualquier empresa que produzca.

E| problema de la necesidad det producto que se trata de fabricar, se puede resumir en
si existe una demanda para e} producto o fio. Aunque la pregunta es sencilla, el andlisis que se
involucra para responderla no lo es, De hecho, el problema no acaba ahi; se puede dar el caso
en que la necesidad por el producto exista, pero los consumidores no estdn preparados para
conformar el mercado del producto. Lo que esto quiere decir, es que por factores psicoldgicos,
sociales, culturales, etc, los consumidores potenciales no demandarfan el producto. Este es un
aspecto muy poco analizado, ya que no parece ser real, pero el caso se puede dar y con esto

basta para que el producto no tenga demanda y no sea rentable.

Al analizar un mercado, nos podemos encontrar con que existe una necesidad por el
producto, pero no se debe de caer en un optimismo irreal que nos lleve a hacer “cuentas alegres”
sobre el futuro del producto. Si bien es cierto que al encontrar una necesidad por el prodiicto -
ya se tiene mucho ganado, 1o se deben de menospreciar factores ljuvmanos‘que .in'lerv‘ien'e.n en:
el ‘mercado. Estos factores humanos (péicolégico, soctal, . cultural, e,t.c‘.)f‘_sqn ‘decisivos en 1
demanda de! producto, son factores que se pueden CO_nygniry en barreras paxfa la promocién del .

producto, y siempre se debe de hacer un analisis en esta drea, y observar cual es el impacto de
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los factores humanos sobre la demanda de nuestro producto. Esto es recomendable para
cualquier tipo de producto, ya que en la medida en que sea consumido por personas, el factor

humano siempre estard presente.



2. CREACION DEL DISENO.

2.1 INTRODUCCION AL DISENO INDUSTRIAL.

Desde que el hombre existe, ha tenido fa neeesidad de usar su creatividad para el diseiio
de artefactos. En un principio, el hombre cred herramientas que le facilitaron su supervivencia.
Por intuicion, esias herramientas se uvieron que disefiar acopladas a la fisionoinfa del hombre
para poder ser usadas por él. Aqui comienza a verse el efecto del disefio y de la ergonomia en

la vida del hombre.

Conforme el hombre evolucionaba, se sofisticaron las herramientas que creaba, ademis
de desarrollar el concepto de arte cada vez mds. Pronto los artefactos que servian en tareas
practicas para el hombre, comenzaron a presentar indicios de ornamentacion. A parte de cumplir
una funcion préctica, los artefactos creados por el homnbre cumplfan una funcién de satisfaccion

dei deseo estético,

Mientras el hombvre cred sus objetos de uso a mano, siempre se dejé ver en ellos una
fuerte conciencia det arte, A partir de 1a revolucion industrial, esta costumbre de dar un toque
artistico al producto fabricado, comenz6 a cambiar, Lo que importaba era que ¢l prodtxcklp‘
cumpliera su funcién préctica para el usuario y que su fabricacion incurriéra en el menor de los _

COStos.

Cuando comenzé la revolucion industrial, si-algo sobraba era demanda por los artfculos
fabricados. los cuales se compraban sin importar mucho su apanenua, sxempre y cuando

cumplieran con su fin funcional. Esto en gran parte se debia a.que no habfa mucha competcncna

‘entre productos y éstos no se diferenciaban unos de otros. Conforme crecta la ;mdus‘ma crecia

la compelencia y se-cay6 en la necesidad de diferenciar productos .con el fin-de-ganar
: } v
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consutnidores, Tipicamente, la manera de hacer un producto méas deseable sobre otro que es
exactamente igual en su aspecto tuncional, es moditicar el aspecto estético. Esta fue una de fag
principales razones por las cuales el disefio industrial surge a pricipios de este siglo. Se pretendia
devolver otra vez el aspecto estético o artistico al producto. Evidentemente el disefador
industrial tenia que estar muy ligado a las procesos de produccion ya que, en dltima instancia,
se trataba de que la compaitfa obtuviera beneficios 4 través de la colaboracion de disehadores
e ingenieros. Sin embargo, el diseio industrial siempre ha sido una profesion muy ligada al arte,
y como tal ha tenido diferentes escuelas y diferentes corrientes y movimientos, al grado que
algunas escuelas descuidaban los costos de produccion haciendo énfasis en el aspecto artistico

del producto.

Por esta razén es sumamente importante la colaboracion de disefiadores industriales en
los procesos de creacién de productos. Su intervencion para desarrollar productos de uso que
estén en contacto directo con el hombre, es.esencial para lograr la creacion de. productos que

cumplan con caracteristicas estéticas, ergonémicas y de mercadotecnia.

Conforme ha pasado el ticmpo, se ha llegado al-acuerdo de que ‘los disefadores
industriales, para convertir su trabajo en proyécto.é factibles industrialmente. tienen que trabajar
junto con ingenieros. AI‘respécto. Henry Dreyfuss a mediados de este-siglo era el primer
diseftador de 1a época que disefiaba "desde el interior hacia afuera” cdmo’él mismo afirmaba,’
ya que "es’taba persuadido de que la invencién puramente tedrica de‘formg‘s‘gxt‘ernas_pareéi@ de -

utilidad prictica. insistiendo en la necesidad de trabajar junto a los ingenieros”: -

El disefio industrial ha tenido varias definiciones como profesion a o largo del tiempo, -

siendo una de las mds aceptadas la descrita por Tomds Maldonado en 1969:
"El disefo industrial es una actividad proyectual que ‘consiste en determinar las:-
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propiedades formales de los objetos producidos industrialemente. Por propiedades formales no
hay que entender tan soélo las caracteristicas exteriores, sino sobre todo las relaciones
Suncionales ¥ estructurales que hacen que un objeto tenga una unidad coherente desde el punto
de vista tanto del productor como del usuario, Puesto que mientras la preocupacion exclusiva

por los rasgos exteriores de un objeto determinado conilevan el deseo de hacerlo mds atractivo

* o ambién disimular las debilidades constintivas, las propiedades formales de un objeio son

siempre el resultado de la integracion de factores diversos, tanto si son de tipo funcional,

cultural, tecnologico o econdmico.”

Al clasificar los productos industriales atendiendo a las relaciones entre usurarlo y
producto, se distinguen las categorias siguientes:
®  Productos de consumo (que tras su uso dejan de existir),

Productos de uso I: Productos para uso individual.

Productos de uso II: Productos para uso por determinados grupos.

Productos de uso 111: Productos con los que el piblico apenas tiene relacion, -

El consumo como proceso se di;tillgue del uso como proceso en que el producto una vez
que se ha »consu‘midb ya no cxistc, se ha gastado.. Son plfoduclos lfpit;QS‘, d“e:"consnu‘l,_hp los’
productos alimenticios, que satisfacen una necesidad fundamental del .lloﬁlilirel? _O‘tkro' éj’e'mplo lo*
constituirfan los productos de liinpieza, £omo pastg dex}trft'xca,' jﬁibén‘ 0'-'pulimexlgp. para,
automoviles. Se es consciente de que estos produétoé. tras el ptoce‘so,“del-cghsur‘ho.idejan‘dc‘
existir. No obstante, su_caricter efimero no es bice para que se”presie_ atencion a.su
configuracion, Tipicamente, la labor del disefador indiisiria! eneste tipo dg'produ‘cms v se.em'oéa" .‘
al empaque o presentacién de.los misxﬁos.’uAuhque_la diferencia entre. una marca de sardmas

enlatadas y-otra es poca en el sabor, la diferencia para €l consumidor-la. puede hacer la,

7



presentacion del producto. Si el empaque del producto, aparte de tener una apariencia agradable,
sirve para un uso determinado una vez acabado el producto, esta es otra venaja a favor del
empleo del disefio industrial. Tal seria el caso de un contenedor de mermelada que una vez

acabada ésta, se pudiera usar como un vaso.

Sin embargo, la verdadera labor del disefiador industrial consiste en la configuracion de
productos de uso, que la mayor parte de las veces tienen una vida mds larga que los productos
de consumo. Ya se ha indicado que los productos de uso también se extinguen en algﬁn
momento, es decir, dejan de ser utilizables. Sin embargo, en la mayorfa de los casos este espacio

de tiempo es tan largo, que llega a establecerse una relacion personal con el producto.

La intensidad de las relaciones entre el usuario y el producto industrial es-también el
factor decisivo que el disefiador industrial debe considerar, prescindiendo por una vez de las

presiones de los factores econdmicos.

Los productos de uso I son productos para uso individual. Con ello se quiere decir que
se trata de productos industriales usados exclusivamente por una persona determinada. De €llo
resulia una relacién especialmente estrecha. entre: persona y objeto, En este caso: c'lf'ol‘)j"e'lo -

significa mucho para el usuario. Tal es el caso de una pipa y su duéfio,”

Los productos.de uso Il son usados en el seno de un pequeﬁo grupo de varlas perSOnas :

que se conocen-unas a otras, La propxedad mdwldual se amplla en favor por ejemplo, de los
miembros de una asociacién deportiva, .0 1o que nos es todav:a més préxlmo, de 108 mlembrosi‘?.;

de una familia. Tales-productos, rafngerador mobiliario, horno de mlcroondas treldora o, -

televisor, s ponen a disposicion de varias personas ya queello-es mﬁs economnco tavorcce

las relaciones entre las mismas.



Los productos de uso 11 son productos con Jos que ¢l piblico apenas tieue relacion. Bajo
esta denominacion deben de contemplarse aquellos productos industriales que permanecen
anénimos. Son todos los productos y todas las instalaciones de nuestro complejo entorno con los
que por regla general el bombre no tiene relacion. Solo unos pocos hombres tienen relacion con
estos productos: en el proceso de produccion, durante el montaje, en el manenimiento. Tales
praductos poseen principalmente una funcion prictica, y fa mayorfa de las veces nacen durante
el proceso de consiruccién. La forma del-producto estd determinada por el fin prictico, y su
desarrollo no ofrece ninguna atencién especial. Estaria de mds una configuracion atendiendo a
las relaciones entre usuario y objeto, que tnicamente son indirectas. La configuracion de estos
productos a menudo se hace atendiendo solamente a su oferta en el mercado y a la presion de
la competencia que moviliza su configuracién sélo como argumento de venta. Un ejemplo de

esle tipo de productos podria ser un generador o un motor eléetrico, ete.

£n la exposicion de las diversas categorfas de productos se puede ver con claridad que
la Jabor del disefiador industrial consiste en adaptar fos productos industriafes al comportamiento
de las personas en su uso y en correspondencia al tipo de relaciones entre usuario- y producto

en ¢l proceso de uso.

2.2 DISENO INDUSTRIAL EN LA EMPRESA.

Por la actitud del usuario de productos industriales se definirfa el disefio industrial como
proceso de adaptacion de productos de uso, susceptibles de ser fabricados industrialmente. a las
necesidades fisicas y psiquicas de los usuarios y grupos de usudrios.

Otra posicion, conformada por los intereses, en la configuracién de productos industriales

serfa la de la empresa industrial.. Los objetivos de unia empresa son multiples y encuadrados en |
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distintas prioridades. Por eso el diseiio industrial sélo puede ser un factor en el extenso programa
de una empresa. Puesto que las empresas no pueden subsistir dentro del sisiema econémico sin
la obtencidn de beneficios, es objetivo principal de todas las administractones cl incremento de
los beneficios y, conectado a ello, el desarrollo de la propia empresa. A este fin primario del
aumento de beneficios se subordinan twdos los fines parciales, inclusive la canfiguracion de los

productos fabricados en la empresa.

El disefador industrial tiene que representar en la empresa dos grupos de intereses, por
un lado estdn los intercses cle los usuarios de los productos y las posibilidades que ticne el
disefador de considerarios durante el proceso de proyecto. Pero como normalmente aquél estd
contratado por la empresa industrial, debe amoldar su proyecto a los intereses y objetivos de

ésta,

Para que el trabajo del disefiador industrial en la empresa industrial pueda valorarse més
exactamente, es preciso contemplar antes fos aspectos econdmicos que inciden sobre Ia actividad

del prayectista de productos industriales.

La competencia eatre las empresas conlleva a que la configuracion del producto en la
empresa industrial no se oriente exclusivamente por las necesidades de los futuros usuarios, sino
que la oferta de los competidores influya en la polftica del producto y con ello también en'su -
configuracidn. Esta orientacion en funcion d‘e la competencia’ puede ‘0cas‘io'nar tres formas
distintas de conducta de una empresa en lo que_respeclzi a lavcnnﬂgﬁ;aciéiavdé‘sus productos:

@  Despegue de los competidores (diferenciacion del pr'oducld) :

W Imitacion de productos de la’ competencia

B Cooperacion con los competidores,

Toda la produccion industrial. y con ella'la politica de las empresas, dependé del estado’
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de los mercados en los cuales han de introducirse los productos. Se conocen ires tipos distintos

de simaciones del mercado que afectan intensamente la politica de las cmpresas:

| Mercados insaturados
u Mercados saturados
n Mercados hechos.
Estas distintas situaciones no se presentan independientemente unas de otras, sino que se

forman a‘tenor de los maltiples campos de productos y del estado de la produccion industrial,

Hoy encontamos en muchos campos mercados saturados. Esto quiere decir que, como
consecuencia de la competenicia entre las empresas y el consiante incremento de a capacidad de
produccion, a menudo existe sobreoferta. En consecuencia, las empresas se ven forzadas a atraer
el potencial de compra de los posibles interesados hacia su oferta con el fin de mantener la
posicion en el mercado e incluso, si es posible, ampliarla. Se ven también obligadas a dar a
conocer sus productos, a despertar las correspondientes necesidades y deseos. Esto se efectda
hoy en dia cada vez mds intensamente empleando medios estéticos. en los ambitos de a
propaganda y de la configuracion de productos. La tesis central de la economia de mercado:
n El mercado esta siempre abierto y es ilimitado, y
B la productividad no iiene fronteras, leva a la creacién de la demanda, es decir, las

necesidades se crean, se hace el mercado.

El problema de las empresas en la apertura de‘nucvos mercados radica en la b\isqueda
de soluciones a problemas que permitan la aparicién de la disposicién de-compra, E.Ildis‘cﬂo
industrial ‘debe cumplir, entre otros, el cometido de configurar el producto en todas sus
dimensiones de modo que resulte atractivo al futuro usuario. En esta situa¢i_éﬁ. ¢l marketing

adquiere una importancia especial como medio para fomentar la demanda y asegurar las ventas.



Por ello no es raro que en las empresas orientadas por el mercado, ¢! diseiio industrial se
agregue al departamento de mercadotecnia. La palitica de producto de una empresa y las
actividades relativas a la configuracion del mismo dependen asi en gran medida de la situacion

del mercado en el ramo,

Otra conducta empresarial consiste. como ya se dijo, en imitar a sus competidares en la
configuracion de sus productas, pero esto raramente canduce al éxito en el mercado, ya que los
competidores de vanguardia suclen gozar de una posicion segura en el mismo, Y tampoco es
mucha la importancia que tiene el disefio industrial en [a imitacion de los productos de 1a

competencia.

Asimismo, es escaso el interés que ofrece el disefio industrial en la tercera posibitidad
de las politicas de producto -cooperacién de los compettdores u obteucién de- una posicién
mopopolistica en el mercado a través de comnpra de la competencia- pues en tal caso los
competidores estin subprdinados a la oferta de los monopolizadores. Podrian estos entonces
renunciar a toda actividad especial en lo que se refiere a la configuracion del producto.'ya que

sts productos se han de vender de todos modos con bastante probabildad.

En cambio. en la politica de diferenciacion de los competidores. el divseno‘indusxrialv
adquiere la mdxima relevancia para la empresa. Por una parte, atrae la atencion sobre ¢l
producto de los posibles compradores mediante el empleo de medios estéti_cbs ¥, por:o;ra‘parle,.
provee a los productos dc‘ caracterfsticas adicionales deseables por ¢l usua’rjo. que no ofrecen los ..
productos de la competencia. Al dotar a fos produétos co‘n Qalores wiles adicvio'nalcs. s p'Qsibilita,’
a los usuarios una satisfaccién perfeccionada de necesidades que puede conducir a ula_ilicfcnlelxlo

de Ia demanda y a asegurar las ventas.

Diferenciacién del brograma de productos significa para el disefiador industrial un



desarrolio continuo del producto. El desarrollo continuo de productos y ta diferenciacién por el
disefio industrial puede ser tanto una medida defensiva de una empresa, una proteceion frente
a una parte del mercado en declive, como una medida agresiva de estrategia de producto para
ocupar una posicion de vanguardia en el mercado. La diferenciacidn de productos, por tanto,
no debe tener solamente la funcién de lanzar nuevos productos al mercado, sino que, con el
desarrolo continuo de productos de uso, debe conectarse mucho mis estrechamente o I

construccion y al disefio en el cometido de elevar el valor de uso de los productos.

Son muchos los motivos para el desarrolio continuo de productos, entre algunos prodrian

Cuota de mercado en descenso.

Introduccion de materiales nuevos y de nuevos procesos de fabricacion.
Miniaturizacion de los elementos de canstruccion.

Descubrimiento de modos de facilitar ¢l uso.

Presentacion modificada.

Variacion de las necesidades del usuario,

En la época de depresion, en los comienzos de la crisis econdmica mundial de 1929,
Raimond Loewy y algunos otros configuradores empezaran en Estados Unidos: la tarea. de
mejorar productos industriales existentes, labor que desarrollaron en amplias proporciones. Los
fabricantes- de productos de uso, éunque 1écnicamente todavia poco maduros, vcompreu.(‘liiérvon
rapidamente ¢l efecto promocionador ‘dc ventas de una c‘('mﬁgurhc‘ién‘coi'isgfiénte,"As,:i,f;.las
pequefias oficinas de consulta se convirtieron en grandes oficinas de de asesorfa en configuracion

de productos, contratadas por importantes empresas.

Por regla-general, la implantacion del disefo industrial en las empresas industriales no



sucedid hasta despuds de 1945,

Las empresas inudustriales que fabrican productos en 105 que es importante el disciio, ¢s
decir, con los que el usuario mantiene una relacion estrecha durante el uso. se equipan con una
seccion propia de disefo.

La labor del disefiador industrial depende esencialmente de como se haya organizado la
incorporacion de fa seccion de configuracién. Dos son las posibilidades fundameniales de

efectuar esta incorporacion en la empresa segin lo ilusira Bernard Lobach®

s Incorporacion de la seccion de disefio a otra seccion (por ejemplo, manufactura).
B Como secci6n independiente dentro de la organizacifu.

La posicion de la seccion de diseiio en el seno de una empresa depende en gran medida
de la importancia que la direccion de la misma conceda al disefio industrial. Esta importancia
estd influida por un lado, por el tipo de productos y su dmbito de wtilizacion y, por otro, por
la situacién del mercado que da forma y condiciona la estrategia de producto de una empresa.
Cuando no se concede al disefio industrial una lmponancm especxal para e! éxito de los
productos en el mercado. a menudo se le incorpora a la seccién de construccién, Esto ocurre
particularmente en el caso de productos en los que los aspectos préciicd-funcioha!es “se
encuemran en el primer plano del interés, por ejemplo, en empresas que fabrican‘l vehiculos
induStriaIes 0 méquinas-hérramicnta. ‘0 en pequefias empre§is en las q‘\ie_‘re‘latifvamcnte se.
presentan pocos problemas de configuracion. Siel disenador' industrial une desarrolla producics
estd incorporado a-una seccidn de construccion'y conjuntamente con los técnicos. de Ja'misma, -

s tarea normalmente se orienta mucho hacia el producto, y las condiciones para un auténtico

? (Bbbach Bernard. "Dlseno Industrial. Bases para 1a configuracion de los prouuctos mdustrlales Ed
Gustavo- Giii. Barceiona, 1981
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desarrolio cuntinuo del mismo se dan 1a mayoria de las veces sin una demasiado intensi
orientacion hacia la oferta en el mercado.

Las empresas industriales cuyos productos esIan expuestos a una iniensa compeiencia en
el mercado, cuidan especiatmente en el desarrollo de aquéllos su orientacién en el mercado.
Como ya s¢ ha dicho, la politica de producto de estas empresas, y con ella la importancia del
disefio industrial, reciben una iatensa influencia de la orieatacion hacia el usuario de los
productos. Cuando el disefie industrial se halla subordinado directamente a la direccion de la
empresa como seccion independiente, o estd incorporado al dmbito de la direccidn de producto,
el diseiiador industrial trabaja bajo el inilujo difecto de la estrategia de ventas, por lo que se le
considera impulsor de las mismas. El disedador industrial estd entonces equipado con todos
aquellos factores que se alinean hacia una venta con éxito de los productos, como investigacion

de producto, de mercado y de consumidores.

Aunque en principio parezca logico que al tener mayor importancia el disedo industrial
eh una empresa, éste se tenga en un departamento independiente, a mi juicio esto podria resultar
contraproducente en la medida en que se pueda perder una interaccién absoluta entre disefladores
¢ ingenicros. En mi opinién, entre mds de cerca trabajen estas dos disciplinas, mejores
resultados se obtendran en la elaboracion de productos. Esto no quiere decir que se le reste
importancia al disefto indutrial y que se subordine a otro departamento. La idea es tener un
departamento en la empresa que se constituya por medio de 1a labor conjunta del disefio y la

ingenier{a.
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3. DEFINICION DE ESPECIFICACIONES.

Una vez desarrollado el concepto del producto que se quiere fabricar, lo siguiente en el
desarrollo del producto seria disefar y dar las especificaciones detalladas. En esta labor
participan tanto ingenieros como diseadores. El producto puede tener un fin (al que se incline
a un aspecto estético o a una funcion prictica. En el primer caso, la labor del disefiador cs
hdsica y solo tiene que atender aspectos ingenieriles relacionados con procesos de manufactura
y costos. En el segundo caso, la labor del ingeniero es esencial y a partir de sus disefios de

funcionamiento se crea el disefio estético del producto.

Durante el proceso de disefio del producto, se tienen que atender ciertas necesidades o
normas de funcionamiento que el producto debe de seguir, s asi como surgen las especifi-
caciones de disefio. Tanto disefladores como ingenicros comienzan a definir cada vez mds al

producto conforme se avanza en el diseiio del mismo.

Los parimetros que definen las especifaciones del disefiador son tales que se relacionan
casi siempre con cuestiones de mercadotecnia, moda, estética, materiales 'y procesos de
manufactura. Desde que se diseila el producto, el disefiador ya tiene que tener en mente cudl va
a ser el argumento de venta del producto que esté diseando, lo cual va muy relacionado con
su publicidad e impacto en el mercado. Aunque estos aspectos no se ven sino hasta"el‘final de
la produccién del objeto, cuando se planean es porque de antemano ya se tenfa pensado un

ataque en el mercado por parte de los diseftadores.

Los aspectos que definen las especificaciones del ingeniero, son aquellos que tienen que
ver con el funcionamiento efeciente del producto, asi como Jos procesos de manufactura que se -

emplean, y la seleccion de materiales basdndose en sus propiedades mecdnicas, de tal manera



que sean lo mas econdmicos posible y que den fas caracteristicas necesarias para el buen
funcionamiento del aparato.
Las especificaciones del producto son el resultado del acuerdo entre las especificaciones

del diseiiador y las especificaciones del ingenicro.

Si las especificaciones del producto dependieran del departamento de manufactura, serian
absolutamente estandarizadas y con un solo modelo por producto. Esto se debe a que el trabajo
de manufactura, mientras menos variantes tenga es mis ficil de lograr y mds barato, lo que
repercute directamente en el costo del articulo, No sucede asi para el departamento de ventas,
que siempre quiere tener muchos y variados modelos del mismo articulo, y entre mas se pueda
distinguir de las demis marcas (lo que a veces implica una menor estandarizacion) mejor, Tener
muchos modelos de cada articulo no siempre es lo Gptimo, depende del articulo y de la empresa,
las variantes del primero que optimizardn la demanda para generar las mejores utilidades. Esto

solo se sabrd mediante estudios de mercado que se dirijan en este sentido,

3.1 PROPUESTA DE UN DISENO MEJORADO.

Una vez concluido el disefio del producto, pueden suceder bisicamente dos cosas:
a) Se puede fabricar bajo las especificaciones obtenidas un tiraje del producto o un protatipo.
b) Una vez que se tiene el disefio final, sobre él se pueden hacer modificaciones con el fin de

mejorarlo.

En mi opinion, la mayorfa de las veces es mejor hacer.las modificaciones una vez
fabricado el primer tiraje del producto, ya que existen detalles-perfectibles, que no'se pueden
detectar hasta una vez fabricado el producto. Es necesario mencionar-otra posibilidad'para

modificar un disefio; gracias al avance de la tecnologla, ya se pueden modelar muchios objetos



fisicos. fendmenos natrales y comportaniento de maquinaria a través de programas de
compuladora. Por otro lado, perfeccionar el disefio final antes de fabricarlo, puede caer en un

circulo vicioso de disefio-mejora que conduce a la falta de concretizacidn de un producto.

Es emendible que a veces, por razones de presupuesto, se tenga que mejorar el disefio

lo mds posible antes de ser puesio en marcha el proceso de reproduccion.

De cualquier manera es necesario hacer la aclaracion de que si bien un producto no es
sometido a un proceso de mejora del disefio antes de ser reproducido, es siempre susceptible de
mejorarse en ediciones venideras después de haber sido reproducido. De hecho asi se espera que
suceda en toda produccion de un producto. La ingenieria del producto debe de estar siempre
pendiente de tos cambios que se le pueden y deben hacer a un producto con el fin de mejorarlo.
La ingenierfa del producto no acaba con la produccién del mismo, sino que es un trabajo
continuo en donde se deben de monitorear constantemnente las reacciones al producto en todos
los dmbitos que le atafien (usuarios, utilidades de la empresa, procesos de manufactura, etc.),
esto con ¢l fin de corregir errores y obtener mejoras. Esta labor, sin embargo, no se puede
desarrollar si no se fabrica en primera insatancia el producto, una vez acabado el disefo final,
ya que es indispensable la retroalimentacion en este tipo'dc enfoqué de la ingehicrla dcl
producto. Sin este enfoque los modelos de automovnes no mqorarfan ni tampoco lo harian la
mayoria de los productos que se producen en la industria. No cabe duda de que el prmclpal ,
incentivo que se tieng para mejorar in producto es la competencna y dada la suuac:én de

Méxicoenel presente, es imprescindible que toda empresa que produzca bienes atienda este tipo

de enfoque.

Toda empresa que fabrique, distribuya y venda se ha enfrentado, o se entrentard en algin "

momento de su vida insutrial, al hecho de que su producto (o productos) se tendrdn que someter.
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a factores que le indiquen la conveniencia de una medificacion importante, o incluso le aconsejen
en la inversion de un producto nuevo. Algunos fictores que justifican un cambio en el producto
son:

1. Pérdida de se adecuacion para el uso (utilidad), volverse obsoleto (anticuado), o

retraso en su posicién comercial, Esto puede ocurrir por causas tanlo interias como externas,

Internamente por cambios que han sido adversos en e} aspecto econdmico, También el
producto se hace obsoleto cuando la competencia introduce mejoras ¢ innovaciones a sus

productos. Por otra parte, si la empresa se aleja de las modas, tendencias de estilo, etc., del
mercado, el producto se anticta,

2, Baja o descenso en los usos para los que el producto fue creado originalmente.
Variaciones en fos hdbitos del consuinidor. Cainbios en las norinas. Por ejemplo, un fabricante

de cables para tender la ropa (para que se seque) puede sufrir bajas en sus veitas porque cada

dia hay mds secadoras de ropa domésticas.

3. Producto sujeto a situaciones pasajeras o inevitables; esto repercute, por ejeinplo. én -
¢l material y el equipo; también con el equipo para la agricultura.(ésta cainbla segin los
objetivos de cada gobierno, o debido a fendmenos naturales). El producto quedaré afectado en

la misma medida en que éstas situaciones se presenteit.

El introducir nuevos productos puede deberse a muchas razones que rios han impulsado

o nos han hecho ver la conveniencia de hacerlo: entre: estas eficontramos lds sigyientes:
a) El mejorar e negocio.
b) El beneficio de la aplicacién de ciertas leyes fiscales que nos ponen en ventaja en

costos (subsidios, exenciones, elc.),
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¢) La obligacion implicita y tdcita del empresario en relacion con sus accionistas,
compaiieros y empleados en el sentido de elevarles las utilidades, los sueldos, los beneficios, las

prestaciones y las oportunidades de progreso.

4. Conseguir una mejor utilizacién de los recursos de fa empresa -capacidad instalada-
logrando una mayor absorcién de fos gastos y por lo 1anto una mejor liquidacion de manufactura.
Esto también es cierto con respecto a los gastos de tipo comercial y administrativo; el producto
puede reducirlos absorbiendo los costos de publicidad y fomento de ventas, organizacién de

ventas, almacenaje, distribucion y servicio.

5. La apertura de nuevos canales de distribucion, que puedan favorecer a los otros

producios exisientes que por s{ mismos no alcanzaban a justificar estos nuevos canales,

Cuando se pretende lanzar un nuevo producto, debemos de ser muy cuidadosos en saber
que s lo que estamos lanzando, por qué lo estamos lanzando y conocer bien todo el medio que

rodea a nuestro nuevo producto, desde el aspecto financiero (retorno de la inversion, etc:), hasta

el aspecto del mercado y publicidad. Cuanta méds improvisacién haya en el lanzamiento de un- -

nuevo producto, tanto mayor serd la probabilidad de fracaso. Existen cuatro causas tipicas en

el fracaso de! lanzamiento de un nuevo producto:

*  Lanzamiento prematuro; Dejarse llevar por la impaciencia de poner-un nuevo producto .

en e! mercado antes que los competidores.

*  Lanzamiento de un "aborto": Sacar a la luz un producto. que no fue completamente -

desarrollado y probado en el "vientre materno” o bien que no se dedicé el tiempo -

suficiente para analizar el mercado desde el punto de vista del cdllsumiddr. :
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Ineptitud para captar el sentido de las normas y sistemas de comercializacion.

Desconocimiento del historial del mercado: Tal vez en el pasado se introdujo un producto

similar y la experiencia no se tomé en cuenta. ¢Podemos esperar que se venda el

producto con el precio y volumen plancado? ;Tendremos la penetracién prevista?



4. DISENO MECANICO Y MANUFACTURA.

Los materiales de los cuales se compondrd el producto se pueden dividir en dos grupos

bdsicamente:

v Materiales que constituyen el aspecto estético del producto.

V' Materiales que constituyen el aspecto técnico o funcional del producto,

En ambos casos, se tiene que pensar en el proceso de manufactura al que serdn sometidos
los materiales, asf como sus costos. Los materiales que tienen que ver con el aspecto estético
del producto (escogidos por el disefiador), atienden principalmente cuestiones como la textura,
color, refinamiento, etc. Los materiales que tienen que ver con el aspecto funcional del
producto, atienden principalmente cuestiones de résistencia mecdnica que’satisfagan el buén

funcionamiento del mismo.

Cada dfa es mds notable el uso de materiales plasticos en Ia‘elabo’raciéh de divérsqs ‘
artfculos, y estos pldsticos cada vez son m4s en variedad y cualidades. No s6lo los p‘lés‘t:icosj
estdn siendo objeto de revoluciones tecnolégicas, sino muclxos otros matqfiales‘quq Sc de§arrbilan v
en la actualidad o que se mejoran en sus caracterfsticas. PQr esto es muy conveniente para estar -
al dfa, tener una seleccién de revistas espcciél izadas en Jos matgriales que con mayorfrechencia o
intervienen en el producto o productos que se fabrican. o

Los materiales pues, s‘e"c‘scogérﬁn de tal marera que cumplan tanto los requerimieitos
del ingeniero como los del disefiador y asf s satisfagan los aspectos estéticos y'ﬁtfdﬁkc‘ipjjz‘a’lebs'j del
producto, Tipicamente es el ingeniero el que administ_ré los procesos de ﬁiéfanufa‘ctu‘ra‘ alos que:

serd sometido el producto, teniendo en consideracion lo siguiente:
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Las piezas deben de ser bien fabricadas y de modo econdmico. Es decir, que en la
fabricacion tienen importancia decisiva los puntos de vista de cardcter econdmico. Para fabricar

econmicamente hay que considerar:
v Que las piezas deben de ser wtilizables, o sea que el material, la forma, la precision y

Ja calidad superficial han de responder a las condiciones deseadas.

v Que e! tiempo de fabricacién ha de ser tan pequeiio como sea posible.

v/ Que en la fabricacidn han de ser pequefios los gastos, por ejemplo, el desgaste en

herramientas y mdquinas tiene que ser reducido, asf como el consumo de materias primas

y de materiales auxiliares, el de energfa, etc.
Los procesos de manufactura se dividen en dos grandes ramas:

@  Con arranque de viruta;

[ Aserrado

e taladrado

@  torneado

®  cepillado

® fresado.

Sin arranque de viruta;

®  Fundicién.

@  Con deformacion volumétrica:
L] Laminado
] estirado

s extrusion



L forja
o Con deformacion en un plano:
» corte:
L cizallado
. troquelado
. punzonado
. doblado
" embutido

] rechazado,

En los procesos con arranque de viruta, hay ciertos puntos que generalmente se deben

de tomar en cuenta para la determinacion de la velocidad de corte:

Material de pieza, Los materiales duros desarrollan en el arranque de viruta mas calor
que los blandos y por esta razén se deben trabajar con velocidad de corte més reducida

que estos tltimos.

Material de la herramienta. EI material duro soporta més calor que los aceros répidos -

y permilte por esta razén el empleo de velocidades de corte mayores.

Seccién de viruu. Cuando se tornea con vnrutas pequefias (aﬁnado alisado),  la
velocidad de corte puede ser wmayor que cuando 1as virutas son gruesas (desbdstado) 1
porque las grandes secciones de viruta desarrollan més calor que las pequefias, -

Refrigeracidn. Con una buena refrigeracion se puede Jemplvcar"una V,?lmid?d de. cb_rté.

mayor que si torneamos en seco.

_'l:ipo de construccién de mi(]uinm Una méquina rébu‘sta phcde s}o’porta(‘.y\y(gldéridgqcsl de.’

corte més altas que otra de construccién mis ligera.
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En general, los procesos de manufactura con arranque de viruta se realizan despuds de
los que no requieren de arranque de viruta, con el fin de crear acabados de calidad y

especificaciones mds estrictas en las piezas.

El proceso de manufactura para fabricar un determinado producto depende del tipo de
piczas que la conforman y la funcién que tienen, La forma de la pieza determina que procesos
pueden ser empleados para fabricarse y cuales no, ademis, la funcion que la pieza tienc reduce
an mds los procesos de manufactura que se puden utilizar para su elaboracién, ya que
dependiendo del tipo de resistencias a las que la picza serd sometida, varia el proceso de
manufactura que otorga a la pieza las caracteristicas mecdnicas y fisicas que requiere para
desempefar debidamente su funcién en el producto. El tipo de acabade requerido para la pieza
también es determinante en el momento de decidir el proceso de manufactura para fabricar la
pieza, esto debido a que ciertas piezas requieren de mayor exactitud en su fabricacién que otras,

o dicho en otras palabras, algunas piezas requerirdn de una tolerancia més estricta que otras.

Por tltimo, se tiene que tomar en cuenta la cantidad de piezas a producir, porque. dando
por hecho que no hay gran diferencia mecdnica o de calidad entre varios procesos, dependiendo
de las cantidades requeridas, un proceso puede resultar mejor que otro en cuanto a op(imiza_cién‘

de costos,

En general, para decidir que proceso es el que Conviene seguir en la fabricaci()n de
productos, se debe de hacef un estudio de las piezas tomando en cuenta principalmente los
factores que se citan en los pérrafos anteriores. No'es correcto hacer una lista estricta'de qué
tipo de piezas se deben de fabricar por cudl proceso, ya que un procéso‘que es bueno para yna -
pieza, tal vez 1o sea el mejor para otra muy similar pero que cambia en fa cantidad réque’ridﬁ', :

o en las especificaciones de acabado, etc.. ‘Lo correcto es ‘hacer un estudio ﬁieza por pieza, y.



dar con el proceso que satisfaga mejor todos los requerimientos al menor costo posible. En
ocasiones el proeceso dptime de fabricacién, no se encuentra sino hasta que ya se han producido
algunas piezas, esto puede ser debido a que hay aspectos de la manufactura dificiles de prever
cuando sc realiza el andlisls, muchas veces porque son aspectos que sélo la expricnci;'x nos puede
ensefiar, en ofros casos, no se utiliza ¢l medio éptimo de fabricacidn por razones ecoadmicas,
esto es, porque la maquinaria ideal no se ticne y s costosa, lo cual obliga a producir por medios
alternativos, pero cn cuanto se puede financiar, se compra y en ese momento se puede fabricar

de manera mas eficiente.

A continuacion se presentan unas tablas a manera de ejemplo de qué tipo de proceso de
manufactura convienc dadas ciertas circunstancias. Estas tablas no se pueden utilizar de manera
independiente, la informacion que conticnen es ms atil si se consultan de manera
complementaria, ain asf la informaci6n en estas tallas es muy general, con 1a idea de ifustrar
las propiedades de cicrtos procesos, pero no pueden ser tomadas como una gufa definitiva para
la fabricacién de piczas, ya que como se discutid anteriormente, csto requiere de un andlisis mds

detallado de las piczas.



PROCESOS SEGUN LA TOLERANCIA REQUERIDA.
Talerancia en pulgadas [in],
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e o et i s e

COMPARACION DE LOS M TODOS DE COLADO,

TIPO DE PROCESO.DE COLADO,

Factor Arenn Molde -, Baja ‘Dado “Centrifuga-

o permanenté-|  presidn’ Lo reldn,

Metal Todos - No ft.rrosmy No ferrosos® '| No ferrosos® 'l'odns

procesado, ) ferrosos o ' i

Tamafios  fe204e Jo2@4  [Dinio Jo102)

comerciales | Fracgiona=: . | 135 (300)- ] 100 (220) 50.(110) Misde23

kg (Ib). rios:: ‘ toneladas

mfn, Los més- a3

mix, gmndcs. :

Acahado |1 ').-25;'5.z - 14 - n-3

comerclal de (80-1000) . |.(50-150):  [(20-423)

1a guperficie RN A

Tum (uin)].

Tolesracia 040 (025

{min/25 mm o 0.015). ',(o 01

menos (lnll o R

i) B

Resistenctr 2 - | 130" 1707

la tcnsién i

(23)

A Bl hierro y el acero se cuelan en moldes de metal refractario-pero sdlo en pequefia escala;
Y Eu uinldes de metal,
¢ p Como cjemplo para 1a aleaclon de aluminlo no 43F.

D 1 as cifras de produccidn y cosio fotal son relatlvos para v coladn en ulumlnlo de 1.5 kg (3b)de.

complejidad moderada,
B como minimo a § como miximo.




Dentro de los procesos industriales, es necesario hacer mencién de los procesos de union

que se clasifican de la siguiente forma:

] Permanentes

Soldadura
L Por fusion
" Por presion y temperatura

Remache

B No permanentes (uniones mecénicas).

Tornillos
Seguros
Anillos
Chavetas

Pernos.

Dentro de los procesos de soldadura se tiene que la soldadura por fusién se puede dividir

de la siguiente manera:

Homogenea (el material de unién es igual al material base).

Arco eléctrico
Gas
Rayo de energia

Termoquimico.

No homogenea (el material de unién es diferente al material base) -

Blanda (Pb-Sn la resistencia de unién es menor a la ‘resistencia de la base).

Fuerte (Ag, la resistencia de uni6n es mayor a'la resistencia de base).



en:

oAt
<o puicden solda

La soldadura por presion y temperatura (defromacion ptistica més difusion), se subdivide

Resistencia eléctrica
Presion

Forja.
La soldadura por arco eléctrico a su vez puede ser de:

Electrodo revestido: Este revestimiento en el electrodo evita la oxidacién (anto del metal

que se funde como del metal depositado, estabiliza el arco, aporta elementos de aleacion.

Metal-gas inerie; MIG: El electrodo no tiene revestimiento, el gas protector es CO,,
Argon o Helio. Tiene como ventajas continuidad, que es automdtica y se pueden soldar

metales que son dificiles de soldar con electrodos revestidos,

Tungsteno-gas inerte; TIG: Ef electrodo no es consumible, sé encuentra en una aundsfera

protectora (Argon, Helio), puede o no existir material de aporte.

Arco revestido o sumergido: El arco se encuentra bajo un {undente granular, controlado
con la velocidad del alambre y la corriente. EI consumo del fundente es Gptimo, se

obtienen soldaduras de calidad, altos voldmenes y son automdticos. -

Dentro de la soldadura por fusion se tiene fa soldadura con gas: Este proceso se obtiene

de la combustién de oxiacetileno, en donde la calidad depende de la mezcla acetileno-oxigeno.

Se desprende C,H, + O, = Q (2500°C) + gases. Se alcanzan témperatqms.de 2500“’C'.'Es’ta

soldadura 'se puede dar con o sin material de aporte y sirve para unir pequefias fdminds:

(espesores). Se tienen diferentes tipos de flamas.

Por otro lado se tiene la soldadura por resistencia eléctrica, que se logra por medio de.

la aplicacion de presion y temperatura. La presién se aplica por medios mecdnicos y. la
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en:

La soldadura por presién y temperatura (defromacion plastica mds ditusion), se subdivide

Resistencia eléctrica
Presion

Forja.
La soldadura por arco cléctrico a su vez puede ser de:

Electrodo revestido: Este revestitiento en el electrodo evita la oxidacion tanto del inetal

que se funde como del metal depositado, estabiliza el arco, aporta ¢lementos de aleacion.

Metal-gas inerte; MIG: El electrodo no tiene revestimiento, el gas protector ¢s CO,,
Argén o Helio. Tiene como ventajas continuidad, que es automdtica y se pueden soldar

metales que son dificiles de soldar con electrodos revestidos.

Tungsteno-gas inerte; TIG: El electrodo no es consumible, se encuentra en una atndsfera

protectora (Argén, Helio), puede o no existir material de aporte.

Arco revestido o sumergido; El arco se encuentra bajo un fundente granular, controlado
con la velocidad del alambre y la corriente. El consumo del fundente es dptimo, se

obtienen soldaduras de calidad, altos volimenes y son autométicos.

Dentro de la soldadura por fusidn se tiene la soldadura con gas. Este proceso se obtiene

de Ia combustién de oxiacetileno, en donde la calidad depende de la mezcla acetileno-oxfgeno;

Se desprende C;H, + 0, = Q (2500°C) + gases. Se alcanzan tempefaturas de 2500°C. Eéfa:

soldadura se puede dar con o sin material de aporte y sirve para unir. pequé'ﬁas 14minas.

(espesores). Se tienen diferentes tipos de flamas.

Por otro lado se tiene 1a soldadura por resistencia eléctrica, que se logra por medio de

la apliqacién de presién y temperatura. La presién se_vaplicz.i por: medios mecdnicos  y la




temperatura se genera por medio del efecto Joule: Q=Ri*. Por estas razones no se pueden soldar
materiales de gran conductividad ( i=f(material, espesor)). Sdlo se tiene el 50% del material
fundido. A este tipo de soldadura se le puede aplicar la prueba del desgarre, en donde dos placas

se separan y si ¢l punto soldado queda unido, la soldadura es buena.

Dentro de este ramo de Jas soldaduras, se tiene también ¢l proceso de soldadura por
costura, en donde los electrodos son discos, uno libre y el otro genera movimiento, son
enfriados por H,0. La corriente se aplica de manera intermitente y los puntos son equidisiantes.
La soldadura obtenida es limpia y se utiliza para unir materiales metdlicos, es versatil,

automdtica y de buena resistencia.

Otros tipos de soldadura por presién son la de friccién, en donde se hace girar a un
material contra el otro, abteniéndose la unién por fusién. Otro proceso es el de laminacién por
forja, en donde dos {4minas pueden ser unidas por este método, por explosion también se pueden

unir dos materiales, asf como por bombardeo d¢ ultrasonido.



it

5. ANALISIS DEL MERCADO.

El andlisis del mercado para un producto es una actividad muy exiensa y en donde se
tiene que aplicar mucha creatividad, en el sentido en que para ciertos productos serd necesario
considerar cierta problemética que tal vez no esté contemplada para otros. Si bien existen
técnicas para realizar encuestas y toda una metodologfa para realizar cierto estudio del mercado,
jamés podemos darnos por satisfechos con tan sélo seguir ciertas formulas, En un andlisis de
mercado las varibles que intervienen, para empezar cambian de un producto a otro, al extremo
de que incluso cambian con frecuencia para un mismo prodicto. Las formulas tipicas, sirven
siempre como una gufa y como una gran ayuda, tal podria ser el caso de cénio nos dice la
estadistica que se debe de levantar una encuesta; en este caso, la teorfa nos es de gran ayuda
pero nunca se debe de perder el objetivo, a donde se quiere llegar y qué informaci6n es la que
queremos obtener, ya que ain siguiendo los procedimientos estadisticos al pic de la letra, se
puede caer en falacias o conclusiones erréneas debido a las consideraciones que se hicieron al

recopilar fa informacion.

Un andlisis de mercado no se trata solainente de formulas que nos digan qué hacer para
obtener una informacion, Para empezar, muchas de esas férmulas se‘dcducen de una manera
totalimente empirica, es decir, de los gustos y comportamiento de fa sociedad, lo cual no s una-
constante si bien cambia en funcién a la época y moda, Por atro lado, para obtener un buén B
an4lisis del mercado, es imprescindible que se considere la situacion pc_)lftica y econémica del
pafs, es decir no s6lo el aspecto microecondmico (consumidores, situacion de la empresa), sino
también el aspecto macroecondmico: la situacion del.mercado nacional frente al extranjero,
poder adquisitivo (inflacién), paridad de la moneda, politicas de apertura com'e_rciﬁl. legi;iégién

sobre el comercio (monopolios), etc.



El andlisis del mercado debe de ser concebido desde el momento en que se diseia un
producto. Ef disefiador industrial y el mecdnico, desde el momento en que conciben una idea de
producto, deben de saber el uso que se le espera dar al producto y el mercado para el cual va
dirigido. Aunque no es asunto propiamente de los diseiiadores analizar el mercado, si ticnen una
idea muy clara de quicnes serdn los principales consumidores de su producto y por lo menos
deberian de tener un esbozo de cudl es fa estrategia de ataque hacia el mercado que se debe de
seguir, Sobre esta misma linca debe de seguir el andlisis del mercado, es decir, debe de tomar
como punto de arranque el concepto que manejan los diseiiadores en un principio. Por otro lado,
los disefadores deben de investigar un poco a cerca def mercado antes de lanzarse a disefiar un
producto, como se vi6 en la seccidn de "Necesidad del Producto”. Otra vez se vuelve a ligar al
diseio con el analisis del mercado; en general el diseflador tiene una idea, investiga las
posibilidades (necesidad del producto), crea un concepto y se hace un anglisis de mercado, Como
vemos el disedo y el andlisis de mercado estdn fntimamente ligados desde el principio. Esto, sin
embargo, no quiere decir que el andlisis de mercado lo tenga que realizar el disefiador, para el
caso ni si quiera tienen que ser a éf al que se le ocurra fa idea, ya que podria tratarse de una

idea que la gerencia quiere desarrollar,

Un aspecto muy importante en cuanto a la comercializacidn del producto son las variantes:
que éste pueda presentar para jos diferentes consumidores, s decir fa existencia de distintos

modelos,

Desde el punto de vista de ‘manufactura, la varjedad sélo puede darse en detrimento de.
la eficiencia. El ideal para produccidn, serfa tener un solo producto, con-un modelo-y un color
que ocuparan todos los recursos de la planta en forma continua, completa ¢ inegrada: Asf se-

lograrfa una méxima oportunidad para fa utilizacién de maquinaria y equipo especfficos y mano-
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de obra aliamente especializada. De esta manera la produccion fluirfa  continua 'y
automdticamente de operacion en operacion con la casi virtual desaparicion del papeleo y con
gastos indirectos sumamente reducidos, El costo de manejo de materiales seria minimo y el
control de produccion e inventarios sencillo y econdmico. Asi, el consumidor recibiria una
mayor valfa en su producto, optima calidad y a menor costo, entrega inés oportuna y mejor
servicio. Cualquier variacion a este ideal implica aumento en los costos. Por otro lado podriamos
también hacer una apologia a la diversificacion, desde el punto de vista del trabajador. Es bien
conocido el hecho implicito que supone la administracion cientftica de Taylor, Fayol, los
Gilbreth, etc. y es que al generar la produccion en serie o en masa, se convirtio el trabajador
de las Jincas de produccion en una parte del proceso y se olvidd que es un ser humano que tiene
deseos y necesidades; s6lo una parte de ellas quedaban cubiertas pero el resto, la mayorfa,
quedaban frustradas e inhibidas. Todo pais en via de desarrollo debe de ingistic en las técnicas
de la ingenicrfa industrial, pero también debe de hacer uso de las técnicas de participacion,

enrequecimiento del trabajo, motivacidn, etc.

Encel otro extremo, el vendedor querrfa legar al punto de tener un modelo exclusivo para
cada cliente, asf satisfarfa las necesidades y deseos de todos y cada uno de ellos'y saciarfa
ademds su ego. No obstante, esta utopfa nunca podria crigwlizarse. porque afm haciendo caso
omiso de los_probiemas de fabricacién, que encarecerfan el producto al punto de no ser
compelitivo, existir'l‘a el problema de'comrol de ventas y distfibucvién ¥ peor atn, &l aspecto de
servicio y refacciones. Hay que encontrar el punto de equilibrio basado en costos. Debemos
dejar bien asentado que este punto de equilibrio es dinamico y por lo tanto amerita su periddica -

revision.

Los cambios pueden ser internos 'y externos y hay que ir ponderéndolos‘.' Citando algunas



razones por considerar: la competencia nacional e internacional, las devaluaciones o
revaluaciones de la moneda, el indice de exportacion, las leyes fiscales cambiantes, el costo de
los materiales, el costo de Ja mano de obra. los altibajos por cambios politicos, los movimientos
armados, los cambios cientfficos y tecnoldgicos, las leyes sobre transferencia de tecnologia, las

leyes sobre participacion extranjera en el pais, etc.

La curva de demanda para un producto tipicamente guarda una relacion negativa con los
precios, es decir, a mayores precios menor demanda. Ei cdlculo de esta curva se hace de manera
empirica, suponiendo los gustos de los encuestados como constantes. La verdad es que ni los
gustos ni las personas encuestadas son constantes, asf es que siempre se debe de estar pendiente
de posibles cambios en el mercado. Esta curva de mercado sirve para plapificar la produccion,
pero no siempre la realidad se comporta como lo dicen las curvas, asi es que se tiene que tener

una buena flexibilidad para reorientarse segiin se den los cambios en la demanda,

La estimacién de las ventas futuras no es tarea ficil. De hecho no existe hingt‘m método
estindar para hacerlo. Negocios diferentes exigen métodos diferentes. En.términos generales,
sin embargo, la estimacion debe basarse fundamentalmente en un estudio. de la experiencia
pasada (estadisticas, historia) modificada por las condiciones de comercializacién anticipadas y

fos planes propuestos para el futuro,

Hay otros casos en los que no existe referencia hisiériga para hacer pr@néslicqﬂ de venuas,
aqui conviene confiarse sélo en la investigacion de mercado formal y en la experiencia personal.
del nler;adoL Es de gran ayuda el conocer la. experiencia de la competencia en ese producto’o
linea de productos.y particularmente respecto a aqué! o aqugllos_prbduégds‘ nposy ﬁ\é@élos“q_uev :
sean similiares a los que ;e pien‘san‘ Ianiar. Si _tampd_co liubiera vesta,sitdac‘ién,"eqtonces“ h‘aibrf‘a;_‘ :

que recopilar informacién sobre la historia de productos comparables.



La experiencia parece indicar que el hombre de negocios promedio tiene la idea de que
Jos precios de venta son gobernados por los costos de produccion. Considera que el precio de
venta es un cileulo aritmético que incluye el costo directo de fibrica, més los gastos indirectos,
mis un margen de utilidad fijo. De hecho, este concepto es erréneo. Si bien es cierto que todo
fabricante espera obtener cierto margen de utilidad sobre su costo de produccion y que produce
sus articulos con ese objetivo en mente, el precio que en realidad puede obtener por ellos esid,
sin embargo, determinado enteramente por las condiciones de mercado, sobre todo por las
condiciones de oferta y demanda. Las utilidades a este precio, reflejardn su eficiencia relativa
de costos en lIa industria. Si las condiciones generales de! mercado son tales que la demanda de
los productos que fabrica excede la oferta, probablemente obtendrd més que el costo y .una
utilidad satisfactoria, si no hay controles gubernamentales que lo eviten. Por el contrario, si el
mercado estd saturado, se tendrd que contentar con menos; podria mantener su precio en la cifra
preestablecida, a pesar de las condiciones de mercado, pero si lo hace, ‘sﬁ volumen de ncgocios g
sufrird. Esto que no es mds que ogica, sorprendentemente no se suele p‘ractica‘r,”sinid que los
analistas se dejan ir con la frialdad de una operacion aritmética de cos((‘i.‘s,, no por el fenémeno *
econdmico, y lo siguen haciendo hasta que las circunstancias los empujan a cambiar sus criterios -

erroneos.

Nos podemos preguntar si una reduccin de costos debe repercuurse en el precxo al,

consumidor para su beneﬁcm. Las reducciones de costo s ongman por mejorns en |os métodos :

de manufactura y como resultado de la produccnén en masa, Es muy probable que la mentahdad:" ~

del empresario sea la de mantener los precios constantes y asf tener mayores uthdades 'pero por o
lo general la mentalidad que conquista a los mercados es fa de beneficiar al consumidor al tener

una mejora en costos.’
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A pesar de que defendemos esta regla general de que el manufacturero debe repercutir
al consumidor sus reducciones de costo en la forma de precios mds bajos y mejor calidad y
servicio, no obtenemos asi una técnica de fijacion de precios. pues aunque pugna por menores
precios. el manufacturero no puede fijarlos con base en los costos de produccion sin considerar
fas condiciones de! mercado. La razon radica en due el costo de produccién no es el elemento
estable que aparenta ser a primera vista. El costo total unitario de manufactura por producto,
modelo o tipo, depende en gran parte de los resultados de la fabrica. Depende también de la
optimizacién o maximizacion del uso de los recursos en relacién con produccion obtenida, o sea

de la productividad,

Por otro lado, tenemos el andlisis de precio-volumen. La base para un estudio precio-
volumen es una estimacion de las ventas que se pueden espererar a diferentes precios, teniendo
en la mente la probable reaccidn de la competencia al cambio, El volumen de venias a cada
precio debe luego convertirse a cifras ponderadas que den los ingresos totales esperados por
ventas, en relacion con los elementos variables del costo, Asi. la empresa puede fijar e! precio
dptimo para cada producto, en el que obtenga la méxima contribucién al negocio para los gastos

fijos y la utilidad.

Las ventas de algunos productos tienen caracteristicas marcadamente estaci01pal¢s y sélo-
puede mantenerse un ritmo uniforme de producion si se fabrica para invemario durante los meses
malos de ventas. Ante tal situacin, si le pudiera encontrar un producto alternativo que fuerzi lo:
suficientemente stmiliar en su manufactura, que requiricra las mismas lns;alacionés y\equipo,glc'.
produccidn, pero que tuviera una estacionalidad complememziri‘a, serfa posibl‘eiéségh‘rﬁérf una

estabilidad del negocio sin el gasto (y el riesgo) de vallmacen'ar produccién.

El meollo del problema de diversificar o simplificar estriba en la adecuacién a las



necesidades de la sitacion, en vez de perseguir ciegamente una u otra direccion en respuesta
a perjuicios personales. Lo que debe de evitarse a toda costa siempre es la excesiva variedad y
tas diferencias inapreciables entre productos. Hay valiosas veitajas que se pueden obtener desde
el punto de vista de la manufactura como consecuencia de una politica de simplificacion, con
una concentracion de produccion sobre un minimo namero de cambios de herramienta, de
métodos, de proveedores, etc., pero la simpliticacion debe ser resiringida a circunstancias

apropiadas por lo siguiente:

a) La necesidad de cumnplir los requirimientos del consumidor.
b) Los cambios de moda o estilo.
c) Las objeciones de los distribuidores, cuando estas no se pueden disminuir.

d) La inensidad de la competencia, particularmente cuando la empresa no es la lfder en

su campa.

¢) La demanda de una linea completa o de una serie de versiones.

f) El grado de estandarizacién logrado en las industrias a las que se les surten los
productos.

B) La necesidad de asegurar estabilidad en fa produccién,

h) La necesidad de utilizar subproductos.

i) La necesidad de asegurar una total utilizacion de los recursos de produccion (fisicos

y hwnanos).

Se reconoce como un hecho que la variedad puede ser proporcionada sélo a costa de un .
sacrificio o en detrimento de la eficiencia de los costos.

La estandarizacion es en cierta forma, una extension de la simplificacion, pero los dos
términos no son de ninguna manera sinénimos. La simplificacion es fundam'e"ntal‘r_riente?un]
movimiento econémico basado en la comodidad comercial mas que en un hecho cientifico, Su -
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método es el de eliminar tipos y tamafios en exceso y evitar diferencias inapreciables entre si;
es complementaria a la estandarizacion. Este dltimo érmino, en su aplicacion industrial, sin
embargo, se relaciona mas especificamente con los siguientes problemas:

a) Reducir una linea dada de productos a 1amaios, tipos y caracteristicas fijas.

b) Establecer intercambiabilidad de partes manufacturadas, componentes y productos.

c) Establecer normas mds rigidas en los niveles de calidad de los componenies y

materiales.

d) Establecer norinas de trabajo de hombres y mdquinas.

El hecho de que la produccitn en masa esté comunmente asociada con la estandarizacion,
ha conducido a tendencia de acreditar a la estandarizacion todas tas reducciones de costos que
se abtienen gracias a la produccion en gran escala. Pero al mismo tiempo que los mivimientos
son comunmente asociados, las economfas especificas resultantes de la estandarizacion son

bastante diferentes.

En general la estandarizacién implica unificacién de herramiéntas a través de la
preparacion y aplicacién de especificaciones definidas que se adaptan ya sea volumtaria u
obligatoriamente. Un principio bésico en la produccidn en serie modern’a, es que cada elemento
maquinado o cualquier parte manufacturada debe ser tan parecida como cualquier otro elemento
o parte similar, de tal manera que dos partes guale;quiera puedan ser intejrycambiabyles_“ en,ih
ensamble inicial o reemplazo subsecuente. La estandé_rizacién. mientras no fre,n; por si el
desarrollo, puede ofrecer un vﬁlioso iservicio eh la réduccién del desperdicio de recursos

industriales.

Por ltimo, en cuanto a la tecnologfa y su comercializacién, cabe decir que en México

como-en muchos otros paises subdesarrollados o en vias de desarrollo, la Industria ha: sido -
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importada. En México, el principal proveedor son los Estados Unidos de Norteamérica. Al no
haber procedencia indusirial en el pais, las compafifas extranjeras y ain los empresarios
extranjeros, se ven obligados a traer la tecnologia de su origen. Hasta aqui no hay nada que
ciriticar sino tal vez haya que agradecer que esto suceda, no estd ningdn pais en posicidn de
reinventar la rueda o el agua tibia. Lo malo es que si el pais a través de sus leyes, no controla
o limita o si los macionales no desarrollan ciencia y tecnologfa propias, llega un momento en que
précticamente todo lo valioso tiene tecnologia importada, y c'uando‘ como en México, la mayoria
de la industria es sobre todo de un solo pafs, entonces este domina tencocrdticamente y realiza
una especic de colonilalismo econdmico y tecnocrético, que Hega a ser tan fuerte que permite
o favorece la intervencion politica, supuestamente para proteger los fuertes intereses que tienen

establecidos en la colonia.

Otro factor de consideraci6n es la fuga de divisas que se efectia por pago de tecnologia.
Este problema en México llego a extremos peligrosos, y a partir def 31 de enero de 1973 se cred
el Registro Nacional de Transferencia de Tecnologfa. ‘El Consejo Nacional de Ciencia y

Tecnologfa (CONACYT) es érgano de consulta en los términos de la ley que lo cred.



6. EVALUACION ECONOMICA DEL PROYECTO.

En esta seccién de) desarrollo de un producto, nos topamos con el problema de estimar
cudnto nos va a costar producir e} producto y dentro de cudnto tiempo vamos a cubrir la
fnversidn inicial. En este analisis financiero, se desglasan todos los factores que integran los
costos de produccién del producto: costos de bicnes de capital (maquinaria y equipo), cosios
directos (materia prima), costos indirectos, sueldos y salarios, iinpuestos, pagos de seguros, etc..
Después de hacer el cdlculo de los egresos se estima el monto de los ingresos, con lo que se
puede medir si se ticnen utilidades o no. Este proceso se repite bdsicamente para tantos afios
como sea necesario hasta que se comience a percibir una utilidad, lo que indica que los gastos
de inversién han sido cubiertos. Tipicamente para el arranque de la mayorfa de los proyectos
se pide prestado a los bancos cierto capital para poder iniciar el proyecto, éstos préstamos se
tienen que cubrir conforme se vayan generando ganancias, cuando todos los préstamos estén
cubiertos y la inversion sea recuperada, se comienzan a generar utilidades. Estas utilidades se
comienzan a reportar generaimente alrededor de los primeros 5 aos del proyecto. Dependiendo
de la cantidad de utilidades y del tiempo que se hayan tardado en generar, podemos hacer un
cdlculo de la tasa a la que crecid nuestra inversion, si esta tasa es rﬁayor que la que otorgan los
baucos, el negocio es bueno, pero si la tasa es menor o igual que la dé los bancos, ¢l negocib
no vale la pena, ya que por el simple hecho de dejar nuestro dinero en el banco, podemos gozar

de los mismos beneficios sin tener qué molestarnos en dirigir un proyecta.- -

La evaluacién de un proyecto es un tema muy amplio que abarca muchos aspectos’
contables y financieros, por lo que seriavtema‘de otra tesis entrar en detalle en este campo. Con
lo descyito anteriormente se pretende 'dar un panorama de lo éue requiere una evaluacion de un
proyecto para poder entender de donde salen los afgumentos para continuar en la labor del -
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desarrollo de un producto.

En mi opini6n, uno de los principales problemas que se enfrentan cuando se hacen este
lipo de evaluaciones, es que la mayorfa de los datos que se obtienen para bacer el andlisis son
estimaciones, basadas en la situacion presente de la economia de Ja emrpesa dentro del marco
de la economfa del pais. No son cifras cien por ciento confiables en el sentido en que estdn
sujetas a cambios, ya sea por factores internos de la empresa o par factores externos como
pueden ser cambios en las tasas de interés de los bancos, o en los precios de materia prima, etc.
Se pueden incluir factores de seguridad en el andlisis, para protegerse, también es comin hacer

dos o més andlisis con diferentes panoramas, tal vez mds pesimistas.

Sobre 1a evaluacion econémica del proyecto, existe un estudio cldsico que se utiliza con
mucha frecuencia y que de becbo es el que suele presentarse a bancos o empresarios para
descirbir el proyecto y de qué manera es rentable. Este método bace hincapie en todos los
aspectos financieros y flujos de efectivo. Por otro lado, existe otro método que si bien llega a
utilizar cifras monetarias, los resultados que arroja son més bien fndices y no cifras financieras
exactas. Este método resulta itil como complemento del método cldsico porque hace un anlisis
més concreto sobre el aspecto fisico del producto, aspecto que no siempre se hace presente en
los estudios econdémicos. De alguna mahera este segundo andlisis fundamenta los resultados
obtenidos en la evaluacion econdmica clésica. La ventaja de este andlisis complgmemario es que:
mide los resultados del proyecto en términos relativos comparando factores de 05105 y'de
ganancias, aunque muchos factores que se requiér’en pafa su célcul_é sdn:eslim‘adbs e}npfrica ylo
intuitivamente, lo que hace que el estudio se torne algo subjetivo en élgu.nos"aspec(os (c‘vél>c“uld '

de probabilidades).



A continuacion se describe el método clisico y el compementario, destacando sus

principales puntos o partes constitutivas.
Método Clasico.

I, Introduccion: En esta parte de la evaluacion del proyecto, se debe de describir el
producto con todas sus caractersticas generales, a quién va dirigito y qué problema o
problemas resuelve, La idea de esta parte es acotar el producto para que la persona a quien se
quiere vender el proyecto se familiarice con €l de manera rdpida y concreta. Es decir, se debe
de definir el producto lo suficientemente bien para que sin ambigiiedades se entienda de qué se

estd hablando.

it. Estudio de mercado: Esta parte tiene como objetivo saber si el producto se va a vender
y explicar por qué. Més que una seccidn financiera, esta parte de Ia evaluacién tiene mucho que
ver con aspectos del consumidor y del vendedor, cémo ineteractian en el mercado y qié
mecanismos se pueden lograr para hacer- més eficiente el desarrollo del producto dentro del

mercado. Esta parte tiene tres puntos importantes que son:
. Demanda

2, Oferta

KR Comercializacién.

En el aspecto de comercializaci6n del producto, se deben de tomar en consideracién todos
los puntos relevantes que se describen en el capftulo referente al andlisis de mercado. De hecho
esta parte de la evaluacién del proyecto se debe de basar en los resultados obte_nidds de dicho ‘
andlisis y resumirlos de manera que den una informacion precisa sobre el producto del que se -

estd tratando y su situacién y posibilidades en el mercado.

fil. Bstudio técnico: En cste tercer punto de una evaluacion econémica se vuelve a



describir el producto pero esta vez con un enfoque mds écnico, expticando que recursos utiliza,
el tipo de tecnologia y las ventajas que en su conjunto presentan todas estas caracteristicas en
el mercado. En esta parte, es recomendable que se trabaje conjuntamente con un ingenierv que
haya colaborado en el disefio del producto para que se realice un resumen de los puntos técnicos

mis relevantes en el andlisis econémico.

IV, costos y beneflclos: En esta seccion no se hace mds que presentar una lista de flujos
de ingresos y egresos en el tiempo. Esta lista puede ser muy fécil de entender a [a vista pero su
elaboracitn es bastante compleja y debe de realizarse con mucha cautela, ya que estas cifras son
sobre las que se estara valuando el proyecto, y son cifras que en la mayorfa de los casos todavfa

no se obtignen sino que son predicciones de lo que se espera que suceda,

V. Evaluacién del proyecto: En esta seccion lo que se pretende hacer es utilizar toda
la informacion del punto anterior para poder decidir con base en ella si el proyecto rendird
utilidades, es decir si dejard tal cantidad de dinero de manera que se cubra un poco més de lo
que se invirti6, tomando en cuenta el valor de! dinero en el tiempo y descontdndolo al valor
presente, En concreto, lo que aquf se calcula es el valor presente new«de_l prbygcto. asf como
la TIR (tasa interna de retorno) y la relacion bcpeﬁcio costo, después de calcular todas estas

variables, ya se puede dar una conclusién acerca del proyecto en cuestién,
Método compelementario.

Mediante este inétodo es posible analizar si conviene o no llevar a cabo la fabricacion
de un artfculo. Este mélodo no tiene como fin dar cifras esperadas del retorno de la inversion,
sino més bien, abordando el proyecto desde otra perspectiva, nos permite saber que tan viabie

es, haciendo uso de conceptos de evaluacion de proyectos y de mercadotecnia,



Cuando se guiere promover un nuevo articulo, bisicamente lo que se debe de analizar
son tres aspectos para descubir que tan reutable es o resultaria el nuevo produclo: a) Los factores

imangibles, b) El producto en el corto plazo. ¢) Ei producto en ef largo plazo.
a) Los factores intangibles;

Lo que este método hace para calificar al producto desde el punto de vista de los factores
intangibles. es utilizar un método propuesto en la seccion correspondiente det caso prictico, con
el fin de obtener un nimero indice que gradda al producto con respecto a los factores intangibies

en una escala del 0 at 100.
b) Ei producto en el corto plazo:

Los potenciales de rentabilidad a corto y a fargo plazo deben evaluarse por separado, por
lo que éste nimero indice que se debe de obtener es aquel que se relaciona con la rentabilidad
del producto a corto plazo. Podriamos llamarlo el fndice de recuperacién de la inﬁe_risién. Este
indice lo obtenemos sumando Ja rentabilidad probable 2 corto plazo del producto y dividiendo
esta probabilidad (estimacion por el costo de desarrollo del. p";odﬁcto. como ‘se muestra cn fa
tabla E6 en la seccién correSpondieme del caso préctiéo). En Jefecto.:la ‘re'cuperaCién dael
tiempo requerido para que las utilidades a corto plazo Igualen los gastos de desarrollo,

c) El producto en el largo plazo:

El nimero {ndice final representa los margenes de utilidad, es decir, aquellos mérgenes
seguros o estables que pueden ser esperados cuando el pfoduéto,asunwsu posicion normal en’
el mercado, Como esta estimacion estd vinculada coh sucesos. del futuro lejano, no es tan
confiable como los estimados para los factores intangibles y para ta rentabilidad a corto plazo. .

Por esta raz6u, debe dérsele menor énfasis a éste niimero, como indicd la evaluacién por parte
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de la gerencia. para obtener el patencial del producto a largo plazo, y usarlo para completar la

evaluacion total, La manera de obtener el indice, se ilusira en la tabla E7 de la seccion

correspondiente al caso prictico.



SEGUNDA PARTE:

El caso practico.



7. NECESIDAD DE UN AEROGENERADOR.

En este andlisis, se pretende descubrir cud! es el papel de un aerogenerador como el que
se propone dentro del posible mercado. Queremos saber si existe una necesidad por satisfacer

con el producto propuesto.

Para este fin es necesario antes que nada, acotar de manera general las caracaterfsticas
del producto, para poder analizar las necesidades a partir de ahf. Una vez que se ven cudles son
las necesidades reales para nuestro producto, podemos acotar con mayor resolucién las

caracteristicas del mismo para poder satisfaccr plenamente las necesidades del consumidor.

El producto en cuestion es un aerogenerador, que como se definié en la introduccion al
producto, es un generador de electricidad que opera usando como fuente de energfa la energfa
edlica o sea el viento. Lo primero que debemos hacer es definir el tamadio de nuestro producto.
Aqui, cuando hablamos de amafio, estamos hablando de capacidad de generacién. lo cual se
mide en watts, aunque e} tamaiio fisico del aparato va fntimamente relacionado, de manera

proporcional, con la capacidad de generacién de! mismo.

El tamafio del aerogenerador tiene que ser tal que satisfaga una demanda promedio de
un usuario, pensando en que la energfa generada serd des_tinada para uso particular y no piblico,
de hecho el uso de la energfa generada se destinard a démahdas personales ‘siendo .mds
especificos, ya que dentro del uso panicuiar‘ entran las industrias, y éstas no esufm contempladas

dentro de la demanda de energfa generada por el producto en’cuéstion.

Dentro-del suministro orientado al consumo personal de la energfa producida por el
acrogenerador, se tienc como objetivo més particular, a aquellos usuarios que se encuentran

aislados - de ‘comuhidades grandes -0 ciudades.. Es a estas pequefias localidades a las que se les



pretende suminstrar electricidad y no a los usarios de ciudades o localidades con un gran nimero
de habitantes. Esta decisién en cuanto a quiénes ird dirigido ef producto se basa en que en las
ciudades o locatidades grandes ya existen medios de transmision de energia eléctrica, por fa cual
es obvio de entrada que un producto como e! nuesiro, que esta orientado al consumo particutar

de energfa, no tendrd demanda en este tipo de habitat.

Una vez definido el territorio donde queremos trabajar, ya es posible recopilar
informacién acerca de las necesidades en estas zomas y a partir de esto acotar con mnayor

resolucion las caracterfsticas de nuestro producto.

Ya sabemos hacia donde va orientado el aerogenerador y cudles son los pardmetros que

definirdn sus caracteristicas:
1. Va orientado a comunidades aistadas que carezcan de energfa eléctrica.
2, Su uso es personal y para satisfacer deinandas no muy grandes.

Ahora lo que necesitamos es definir 1a manera como se investigard si existen dichas

comunidades y en caso de que existan, cuil serfa su consumo promedio de energfa eléctrica...

Por medio de estadisticas proporcionadas por CFE, podemos hacer un andlisis de los
datos que se reportan. Las siguientes tablas nos dan informacion relevante para po'delf hacer-un

anlisis tanto de las comunidades aisladas como de sus demandas.

Lo que podemos observar en la primera tabla denominada *Algunas cstﬁdisticas delfsccmr“
eléctrico nacional”, es que la tendencia en potencia instalada, nimero de usuarios y venta de
energfa, es a la alza, es decir, se puede observar claramente ké'n las graficas que se muestran, que.
estos tres pardmetros han tendido a crecer en &l iienipo. E‘sto_“ 'de éntrada nos'justiﬁca la

necesidad de generar més electricidad,
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INFORMACION COMERCIAL: TARIFAS 1, 1A, 1B, 1C, 1D, (DOMESTICO).
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En 1a tabla con titulo "Sector elécirico nacional 1993", podemos apreciar como ¢l total
de localidades beneficiadas apenas llega a un 44,4%, sin embargo esto se traduce en un 92,2%
de habitantes beneficiados, lo cual quiere decir que existen numerosas poblaciones de muy pocos

habitantes que no cuentan con un servicio de energia eléctrica.

En el caso del estado de Chihuahua, podemos ver que la situacion anterior es ms critica;
sélo se benefician a un 27.16% de las localidades que existen, sin embargo esto implica que se
benefician a 94,2% de los habitantes de este estado. La conclusion es la misma: No sc
suministra electricidad a una gran cantidad de localidades con un ndmero muy pequeiio de

habitantes.

Con esto ltimo podemos concluir que en realidad existen comunidades aisladas, las
cuales no cuentan con un servicio de energia eléctrica, estas comunidades son el objetivo de

nuestro producto.

De la dltima tabla denominada "Informacién comercial: tarifas 1, la, 1b, 1c, 1d.”,
podemos ver cual es la demanda promedio por estado, por usuario. Esta tabla condensa las
demandas de todas las tarifas que se consideran domésticas (tarifas 1, ia, Ib, lc, 1d),.es decir,
las demandas dekenergfa de tipo personal, que son las que nos concicrngn para definir la-
capacidad de nuestro aefogenerador. Es importante hacer la aclaracion de que un usuario, no
quiere decir una persona, sino una instalacién que contrata los servi}ci(‘is' de CFE, tipicamente
una casa. Asf que cualquier resultado que obtengamos en donde esié involucrado un usuario, se
deber4 de pensar que se habla de una ihstalacidn ] casa; la cual puede‘téne_r més de un ﬁébiizinte.~

lo cual es el‘caso mds generalizado.

Las cifras que se muestran en la tabla mencionada, se refieren-al afto 1993, .En la " -

columna "Ventas/Usuario®, podemos ver Ja informacion que nos dice cusl es el consumo.
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promedio por usuario en los diferentes estados.

Lo que deseamos saber es cuil es la capacidad instalada promedio por usuario en la
Repiblica Mexicana. La capacidad instalada de un inmueble se puede detinir como la méxima

potencia que puede demandar dicha instalacién en cualquier momento.

Para saber esto lo que haremos es dividir el consumo del total nacienal, que son 2MWh
al aio entre 365x24, que son las horas que se tienen al afo. De esta manera se obtiene la
capacidad real por usuario, en este caso 228.31 wats. La capacidad real no es lo misino que la
capacidad instalada; la capacidad real es lo que en verdad se demanda, que por lo general es
menor a lo que se tiene instalado, pero a nosotros nos preocupa la capacidad instalada, la cual
se obtiene dividiendo a la capacidad real entre ¢l factor de demanda, que es el cociente de la
capacidad rea! entre la capacidad instalada. Podemos pensar en un factor de demanda del 85%,

dividiendo 228.31watts entre .85, obtenedreinos la capacidad instalada, que es de 268.6 watts,

No se debe de olvidar que la capacidad instalada que se obtuvo es un promedio de todos
los usuarios del pais, lo cual quiere decir que habré usuafios con mayor,demanda que la que se
calculd y también habra usuarios con una demanda menor a la que se cak.ulé bCémo podemos
justificar que Ila capacldad mstalada que se obtuvo es. suﬁcleme para los fines de nuestro_‘ -
producto? Antes que nada debemos considerar que las comunidades para las cuales estd dest,inado
el aerogenerador, son comunldades aisladas y que por ¢l momemo no uencn electrlcndad por
lo'tanto es de esperarse que si se les llega a suminstrar elecmcndad no. cuemen con una
capacidad Instalada muy grande que requlera de cnerg(a elécmca Este solo argumemo nosbasta. .
para 'pensar que los poblados a los cuales se dirige el aerogenerador, tendrtan una capac:dad :
instalada por debajo de la media del total nacmnal Por otro lado los datos con los que se obtuvo

la capacidad instalada provienen en su mayorfa de usuarios que viven en ‘Ioca,lidades conun



ntimero grande de habitantes. Esto lo sabemos porque fa mayorfa de fas locatidades beneficiadas
son de mds de 100 habitantes, segin la tabla "Sector eléctrico nacional 1993". Este tipo de
localidades generalmente tienen wna mayor capacidad instalada que focalidades mas pequedias o
aistadas, asf que cualquier promedio de capacidad instalada que se obtenga, es de 2sperarse que

sea mayor a la capacidad instalada en localidades aisladas o con muy poca poblacion,

De los datos con los que se trabajé y con la informacién obtenida, podemos concluir que
existe una necesidad que satisfacer en muchas focalidades a lo largo del pais, con muy pocos
habitantes en ellas. La necesidad en estas localidades puede quedar satisfecha si se cubren

aproximadamente 270 watis de capacidad instalada por usuario,



8. DISENO INDUSTRIAL DE UN AEROGENERADOR.

Nuestro aerogencrador pertenece al tipo de producto de uso {li: con el cual el usuario
apenas tiene relacion, En efecto, un aerogenerador no tiene interaccién con un usuario, mis que
visualmente, ya que lo mds probable es que este tipo de aparato esté instalado ¢n un lugar
visible. El tinico momento en gue un hombre tendria contacto con este tipo de maquinas, seria
en lo que a mantenimiento e instalacion se refieve, ya que fuera de estos casos, el acrogenerador

opera de manera automdtica.

Que el producto sea de uso 111, inplica que cuando se comienza a producir su disefio e
idea, todo el concepto gira bisicamente alrededor del funcionamiento del producto, de su tuncién
prictica como maquina que transforma la energia del viento en energia cléctrica. El discio
industrial en este caso se puede afiadir como un togue estético al aparato resultante, ya sea que
s¢ piense en una coraza y veleta que agraden a la vista o en colores que sean atractivos y

convenientes para el aerogenerador,

El mercado de aerogeneradores es un mercado insaturado, es decir, no hay oferia de
acrogeneradores de este tipo, por lo que si existe una demanda por ellos, éstos s¢ van a vender -
sin importar mucho su apariencia en un principio. Este escenario; en mi opinion es sélo temporal
si se pretende Que el aparato tenga una pene(raci(m en el mercado y aécpmcién de fos usyarios.
Si bien hoy la situacién es la que se descnblé en el momento en que se haga una transfcrencua
de 1eenotogfa a una empresa, ésta es susceptible de tener un depanamcmo de dlseﬁo mduslnal
o algo similar que vea por la apariencia mds conveniente del aparato, ya que aunque no haya -
competencia, si se quiere convencer realmente a los compradores de'que este producto tuncuona

es un buen comienzo que el producto tenga una apariencia agradable. No se dlga lo necesarlo;,_



que seria ¢! disefio industrial en el producto si existiera competencia, o cual es de esperarse si
el producto resulta bien aceptado en el mercado, convirtiéndose éste en uno mas saturado cada

vez.

En el caso concreto de nuestro aerogenerador, la tarea principal del departamento de
disefio industrial debe de ser: 1. Darle un buen aspecto estético al aerogenerador, 2. Asegurarse
de que los aspectos ergondmicos del aparato sean tomados en cuenta para la comodidad de las
personas que interactien con él, 3. Ver que los materiales sean escogidos de manera que los
procesos de manufactura y la materia prima en si, representen el menor costo y la mayor
conveniencia para cumplir con sus funciones, en el caso de que los materiales esten sometidos
a esfuerzos o movimientos mecAnicos, es conveniente que un ingeniero se haga cargo en la
decision del material para asegurarse que éste pase las pruebas de mccénica de materiales

pertinentes.

Para llevar a cabo el andlisis ergonémico de un aerogenerador, éste se puede dividir en
en J subsistemas: a) Rotor, b) Manejo y generacién eléctrica, ¢) Orientacidn estructura y freno.
Se pueden tomar ciertos aspectos que se consideren importantes para tal andlisis, y se pueden

aplicar a cada pieza del aerogenerador, por ejemplo:

—

Peso

textura

color

Angulos y cantos cortantes
volumen para movimientos
facilidad de ensamble y armado
limpieza

mediciones

ajustes

10.  reemplazo de partes

I, lubricacién

12,  inspeccion y pruebas

VoMo



13.  polpes

14, abrasién

15.  interfases

16.  fuerza para armado y recmplazo

17.  alwras, anchos, largos y espesores en relacion con la antropometria
18.  agentes quimicas

19.  materiales

20.  seguridad, machucones y rasguiios

21.  ruido

22, vibraciones

23.  radiaciones

24, posiciones y movimientos forzados o fatigozos.

Para cada subsistema se pueden amalizar cada uno de los 24 puntos anteriores, por
ejemplo, acerca de! rotor y en cuanto a su color se podria decir lo siguiente: Se sugiere manejar
un color alegre y claro para que el usuario no presente algin rechazo al coger los componentes
cuando esién calientes por la fuerte radiacion solar. El color blanco ademds es conveniente para
perceptualmente aligerar tales volumenes, y que al usuario no le asuste ¢l tener que bajar los

componentes.

Aqui se hace muy evidente la colaboracion que debe de existir entre el -disefiador
mecinico y el industrial, ya que para hacer un a_mélisis ergonémico del movtoi', el disefiador:
industrial puede necesitar la direccién de un ingeniero que le .in‘diquc’ef funcionam:iemo del
aparalo y los riesgos inminentes que su accién puede presenta_r‘paré el ser humano (shocks,
raspaduras, etc.), para asf.poder diseiiar medios de seguridadA para brew)enir los. posibl#s

aceiedentes.

E} estudio ergondmico del aerogenerador también se puede desarrollar segin las fases

del manejo del equipo, dentro de estas fases se puede penSar en las siguientes: -
t: Translado del equipo
2 instalacién
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operacion
mantenimiento
5. reparaciones que incluye:
a. Eventualidad de fallas
b. posibles fallas y sus reparaciones en:
i. Rotor
ii. sistema de transmision y generacién
iii. sistema de freno
iv. estructura
v. sistema electronico
vi. almacenamiento
vii. viento excesivo
6. Retirado del equipo.
Por ejemplo, en el caso del ranslado del equipo, se debe disefiar para una muy fécil
transportacion, ya que a nivel rural no es dificil encontrar como medio de transporte a las

camionetas de tamailo convencional de tipo pick up o estaquitas, por ello se debe escoger

precisamente éstas como medio de transporte y manejo del equipo.

De la empresa sede, bien sea fabricante o ditribuidor a futuro, sale la camioneta ya
cargada con el aerogenerador desarmado, y tanto para carga como para descarga, se -puede
pensar en que solamente sea necesario que dos personas lleven el wrabajo a cabo, mismo que

debe de ser lo més sencillo posible.

Las dimensiones de las piezas del aerogenerador desarmado deben de pensarse para que
cuando se traslade el vehiculo por carretera o en la ciudad hase libremente por abajo de los
puentes, y que también los elementos no sobresalgan mucho del mévil para evitar problemas de

transito o excesiva friccion con el aire en la carretera.

Antes de cargar el aeroger_iérador desarmado se tiene que poner un pérﬁl de dngulo de,




acero sobre la parte superior trasera del techo de la cabina, ésto es para que el peso de los

elementos no daiie o abolle et techo o su arista posterior, Entonces se procede a cargar.

Por otro fado, {a estética en este proyecto es de gran importancia, pues para fa mayoria
de los futuros compradores es una de las pocas caracleristicas a que estn acosturnbrados, pues
seguramente no van a entender muchos de tos aspectos téenicos. En caso de comparar, si dos

productos son buenos, lo decisivo para comprario es el costo y ia belleza.

El disefiador industrial debe de tratar de analizar estéticamente el aerogenerador, para que
posteriormente puede decidir de qué cofor pintar cada parte, dependiendo del volumen que se
le quiere dar en apariencia a cada componente, para que en su conjuito, las proporciones sean
agradables al ojo del cliente. También basado en un analisis de este tipo,el disefiador debe de

decidir qué tipo de letras o logotipos utilizar en €l acrogenerador.



9. DISENO MECANICO Y MANUFACTURA DE UN
AEROGENERADOR.

El diseiio mecdnico y la manufactura son dos actividades intimamente relacionadas en una
empresa, sin embargo, esto no quiere decir que estas dos dreas, cuando interactian, siempre
esién de acuerdo en el desempeiio de sus actividades. El disefo meciinico tipicamenie ve que las
especificaciones de fabricacion de sus piezas, sean tales que cumplan debidamente con sus
respectivas funciones en el producto. Para que esto sea asi, el disefio mecinico le da indicaciones
al departamento de manufactura de cémo quiere que se fahrique cada pieza, y es aqui cuando
manufactura puede na estar de acuerdo con los requerimicnios que se le imponen. Es posible que
manufactura proponga medios alternativos de fabricacién para las piczas requeridas, de manera
que los procesos sean més rapidos, menos costosos o més sencillos. Por lo general es la sencillez
lo que manufactura siempre busca, pero no siempre es lo que las especificaciones de disefio
mecdnico requieren. Por lo general se puede flegar a un acuerdo para que las dos partes estén

to més satisfechas posible, pero en cualquier caso, disefio mecanico ticne la dltima palabra,

Otro departamento que estd muy ligado con diseiio mecénico es el disefio industrial. En
el caso del aerogenerador, et disefiador industrial puede sugerir inclusive los procesos de
fabricacion para las piczas y partes que le competen. En el caso del disefador industrial, lo que

le concierne principalmente es la apariencia de! aparato, su disefio estético.

El disefio mecénico del aerogenerador, tiene que ver qué medios va a utilizar para hacer
que el aparato cumpla su funcion. Es muy posible que en esie caso particular, la iniciativa de
desarrollar un aerogenerador, haya surgido de la direccion de la empresa o en su defecto pudo’

haber sido una propuesta de algiin departameito creativo, 1a cual se aprobé por. fa gerencia. De:
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cualquier forma, al departamento de diseno mecinico se le presenta un objetivo a alcanzar, y

n

es su deber llevarly a cabo de la manera mis eficiente posible. Las decisiones del disefo
mecinico deben de estar en funcién de los costas y de la disponibilidad de maquinaria para
poder fabricar las diferentes piezas. Otro aspecto muy importante que el disefio mecdnico tiene
que tener ¢n cuenta para el desarrollo del acrogenerador, es que las piezas que lo constituyen
sean estandar, para en caso de ser necesario, se puedan reemplazar ficilmente, y que también
sean piczas y componentes los cuales sean ficiles de dar mantenimiento, es decir, en el momento
del disefio, se debe de pensar en que el futuro servicio que se le de al aerogenerador, tenga un

tdcil acceso a sus piezas y componentes,

Pero el diseiio mecdnico no sélo tiene por objeto decidir cuél serd el proceso por ¢l cual
se fabricardn las diferentes piezas, antes de eso debe de diseflar propiaimente el aparato, el cual
se puede conformar por piezas fabricadas en la planta, en cuyo caso debe de especificar cuales
serdn los medios y procesos necesarios para su manufactura, o puede tratarse de componentes

que sean maquilados en otro lugar o comprados a proveedores.

En el caso del aerogenerador, el ingeniero mecdnico tiene que ver qué generador
conviene asignar para ser tovido por las aspas de aparato. Al hacer esto, algunos aspectos
técnicos que tiene que considerar pueden ser el hecho de que el aerogengraddr trabajard a la
intemperie, la capacidad eléctrica requerida. el tipﬁ de generacion (corriente alterna o ditectﬁ),
el peso del generador, etc.. Otro aspecto que el diseftador tiene que. tener en mente es, i él
generador serd fabricado en planta o comprado a proveedor. Esto dependé_ fundamentalmente
del tipo de la empresa que quiera fabricar el aerOgcneradér. Sila enﬁpresa tiehe ell'su':qatélogo ‘
de produccién‘otros articulos eléctricos, esto facilita o hace factible la_cbnstrucpion en planta dél

generador, Por ejemplo, si se tratara de 1EM, es muy factible que los disefadores pensaran en -



un generador que ya existiera en el mercado o en su detecto en uno que se pudicra fabricar con

la infraestruciura disponible, la cual seria muy amphia.

Por otro lado si el generador ha de ser comprado a un proveedor, en este caso 1o que se
debe de hacer es ajustar el diseiio del acrogenerador a to que ya existe en el mercado, buscando
la mayor eficiencia dentro de las posibilidades presentadas. Es posible que por un fado, el
reporte de las necesidades por el aerogenerador nos demanden una capacidad, y que, por otra
parte, et mercado de generadores no se ajuste exactamente a lo que tenfamos en mente. En este
caso no queda més remedio que acoplarse a las posibilidades que estén mds cerca de satisfacer

nuestras demandas.

En cualquiera de los dos casos, ya sea que el aerogencrador sea fabricado en planta o
lnicamente sea ensamblado, se debe de cuidar siempre en el disefio, que las partes y refacciones
sean estindar, ya que esto facilita su servicio y su manteaimiento. Aspectos como este hacen

mds préctico al acrogenerador y esto es un factor decisivo para incrementar las ventas,

Aunque el principio de un aerogenerador es muy sencillo, hay muchos aspectos muy
complicadas que el disefiador debe de cuidar,» algunos pueden ser: e} disefio de las aspas tal que
se apraveche la energfa del viento al méximo, disefiar un mecanismo de frenado automtico para .
1o rebasar las revoluciones nominales de! generador, el sisteia de orientacion-al viento, ver que

la instalacion del aparato sea lo menos complicada posiblé, etc.

Asi como se discuitieron aspectos técnicos y de-tmercado que el disefador debe de
considerar para el generador, también se debe de aplicar Ia misma filosoffa para cada uno de los

componentes y piezas del aerogenerador,

Una vez que se ha decidido sobre el mecanismo del aparato y cémo sern las piezas
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componentes que se constituyan, lo que sigue en el disefio mecdnico del acrogenerador es
elaborar fos planos detallados del producto, hacer planos explasivos, planos para la manufactura
y planos para el ensamble.

Los planos para la manufactura se deben de realizar para todas las piezas, haciendo una
relacion de pieza-proceso, en donde se describa en uina lista, los procesos de manufactura que
se requicren para cada pieza.

Con el propésito de ilustrar ¢l forinato aproximado que deben de tener estos planos de
manufactura, se presenta a continuacion una parte de los planos para manufactura presentados

en la tesis de Maria Mercedes Fernindez Alvarez *Aerogenerador de electricidad”.
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No.

01

02

03

4

05

07

08

Descripeion.

Nariz.

Cable aspa-
nariz.

Aspa.

Eje de las
aspas.

Tapa del
rolor.

Flecha del
rotor,

Veleta,

Peldaitos.

Cantidad.

t

40

Material.  Com,

Zianlco o
aluminio.

Cable de  Si.
acero.

Acero Si.
cal. 16,
SAE 1018

Tubo de Si.
acero de
114",

Zinalco 11
6 alumi-
nio.

Barra de S,
acero de

13/4,

AlSI

4140,

L4dmina Si.
cal 16 de

acero

SAE 1018

Acerode . Si.
12" SAE -
1018.

84

Fab,
Si.

St

Procesos.

Fundicion
en arena,
rebabado,
barrenado,
roscado,

Cizallado,
rolado,
barrenado.

Corte,
barrenado,
ensamble
con torni-
llo y sol-
dadura,

Fundicién
en arena
verde, re-
babado,
barrenado,
esmerilado

y fresado. *

Corte,

rectifica- -
do, fresa- .
do, barre-

nado,

Cizallado,

doblado, .
barrenado, -

soldado. .

“Corte,. -

doblado, -,
soldado. -

Acabades.

Poliuretano

Galvaniza-
do.

Galvaniza-
do 6 poli-
uretano,

Galvaniza-

do 6 poli-
uretano.

Poliuretano

Galvaniza-

do.

Poliuretano’

Limado,

galvaniza- -

do o poliu:
retano, . -



No.

09

10

Descripeién.

Torre.

Laterales de
carcaza.

Cantidad.
4

Material.

Tubo de St.
4" de

acero

ASTM A

53 Ced

40.

Lamina Si.

cal 22,
acero
1018 o
pléstico.

Com, Fab.

Procesos.

Corte, ba-
rrenado,
soldado.

Cizallado,
doblado,

barrenado.

Acabados,

Poliuretano
O galvani-
zado, lima-
do.

Galvaniza-
do 6 poli-
uretano,
limado.



10. ANALISIS DE MERCADO PARA UN
AEROGENERADOR.

Este capitulo tiene como finalidad, ilustrar en el caso de un acrogenerador, los puitos
que se deben de considerar para su andlisis de mercado, y que por lo tanto son puntos esenciales
que permitent definir el panorama para el producto dentro del mercado actual, dadas las

condiciones y circunstancias en ese momento.

Al efectuar un andlisis de mercado, lo primero que tipicamenie se investiga es la
competencin si es que ia hay. En cuanto a ésta, se deben de investigar tanto los productos
sustitutos perfectos, como los productos sustitutos que no son exactamente iguales a auestro
producto, pero que en términos del mercado, pueden resultar en una competencia a nuestro

producto.

Cuando hablamos de productos sustitutos perfectos, nos referimos a-aerogetieradores
fabricados por otras empresas, que satisfagan las misinas necesisades que nuestro aerogenerador
y que por lo nto vayan dirigidos a la misma clientela. Este tipo de competencia es dentro de
todo lo que cabe, la més ficil de detectar, (‘Iebido"‘a que se busca Uhlvprod‘;JClo con las mismas
caracter{sticas que el nuestro, es decir la busqueda es muy conereta, Por otro lado, lés productos
sustitutos que no soit exactamente iguales, son mas probleméticos, ya que,:_lé'brimerp que se debe
detinir es qué tipo de producto se considéra géﬁio'un svu'stituto( comcrciaL y después dé éslo se
realiza la ‘bdsqueda més concreta en el méréado. El problema con este tipo- de sustitutos
comerciales, es que el andlisis de los productos que puedan resultar competitivos, debe de ser
exhaustivo, ya que de otra manera se incurre en un error muy grande. debido a que no se estd

considerando la posiblé preferencia de los demandantes por un producto distinto al puestro. El°



analisis para buscar este tipo de sustintos se debe de hacer a un nivel de investigacion cientitica
si asi se requiere, para asegurar los resultados de nuestra biisqueda.

El objetivo de este andlisis de productos sustitutos es, poder llegar a cstimar una cifra
de demanda por nuestro producto, claro que para esto es necesario hacer otros estudios a parte
de los de sustitutos.

En el caso del aerogemerador, un perfecto sustituto seria otro aerogencrador, ng
necesariamente con cf mismo disefio y la misma tecnologfa, sino Ginicamente teniendo en cuenta
si ¢l producto en estudio ataca al mismo sector del mercado. En nyestro caso, un ejemplo de un
sustituto que no es exactamente igual, serfa el caso de los paneles de fotoceldas solares: es un
recurso para generar electricidad por medio de una fuente de energia renovable (el sol), la cual
es gratuita; los paneles solares se pucden instalar en lugares donde no llega la electricidad
cominmente, es decir en lugares aislados, y pueden satisafacer las necesidades bisicas eléciricas
para un local reducido. En conclusién, los paneles solares si tiencn la capacidad de cubrir las
necesidades que pretenden cubrir nuestro producto, por lo que deben de ser considerados como

una forma alterna de competencia.

Una vez que ya se tiene ubicado el producto que constituye un sustituto para-nuestro
proyecto, lo que se debe de hacer es estudiar e investigar el costo de la competencia, cudles son
sus ventajas sobre nuestro producto y cudles sus desventajas. En el caso de las fotoceldas”
solares, éstas tienen la desventaja de que son bastante mds costosas que un aerogenerador,
aproximadamente mds de N$ 2,000 por cada 50 watts, pero tienen la ventaja de que no es diffcil "
determinar si las condiciones climiticas hacen que la instalacion del equipo sea“técnicajmeme
rentable o nio, por otro lado, ain cuando se instalen en zonas tipicamente soléadés, solo gené‘ra‘n

electricidad en el dfa, y el principal consumo por lo gencral es en'la noche, salvo en'el caso de



fas bombas de agua. Por otro lado el aerogenerador resulta bastante mds econdmico que las
fotoceldas: alrededor de N$ 5,000 para una capacidad de 300 watts pico. ademds un
aerogenerador tiene la ventaja de generar dia o noche mientras haya viento. Por ditimo, es bien
importante hacer mencién de las eficiencias de cada uno de los aparatos: mientras que fas
fotoceldas dan upa eficiencia tedrica de 20% y una eficiencia real de 12%, los acrogeneradores

dan um eficiencia tedrica de 60% y una eficiencia real de 40%, asi podemos concluir que los

aerogenradores resultan sustancialmente més efiecientes que las fotoceldas.

Otro factor muy importante a analizar en este capitulo, debe de ser ¢l estrato social al
que va dirigido nuestro producto, porque no debemos de perder de vista que el objetivo dltimo
de este andlisis es estimar una demanda para ¢l producto. En el caso del aerogenerador, esto
constituye un problema a enfrentar; Nuestro producto va dirigido a poblactones aisladas de las
grandes ciudades en donde, las cuales por lo general tienen habitantes de escasos recursos
econbmicos que dificilmente podrfan pagar un acrogenerador. Para enfrentar este problema
debemos de considerar todas las posibilidades que harfan que nuestro producto sea demandado,
esta tarea requiere de creatividad y de un esfuerzo conjunto in(erdisciplinario. En nuestro caso.
se pueden plantear varias alternativas que pueden solventar la demanda"por nuestro producto,
por ejemplo, la solucién més répida y sencilla sgria atacar un.mercado que s{ tenga los recursos
econbémicos para demandar, esta clientela puede estar éonformada por Ia; fam‘ilia‘s‘ queftig:'ne'n
ranchos o haciendas, y que por la ubicacién de éstas no I'e’s es Ficil conseguir el scwicio de
suministro de electricidad, pero sf pueden pagarlo sin problemas; Otra alternativa para resojver
nuestro problema; puede ‘ser manejar una instalacion tal, que se tenga una aconietida de CFE,
tal que cuandq se géne‘re electricidad que 1o se consume, §sla se’les ve'nd‘av.fy cufando se requiera

de energfa y no se pueda generar, CFE la suministre. Esta alternativa se le puede plaritéar a



CFE. y si les conviene la propuesia se puede pedir que contribuyan al fianciamiento de fa
compra de nuestro producto,

El problema anterior nos lleva a lo siguiente: jcomo hacer que CFE se interese por ta
propuesia?, para empezar, la primera critica que pueden tener es que un aerogenerador estd en
funcién del viento y que este no es unia garantia, por lo tanto no es un buen proyecto. Esta se
puede solucionar planteando la posibitidad de instalar varios acrogencradores en diferentes
puntos de {a peblacidn, de manera que cuando no haya viento en una zona, exista la posibitidad
de que en otra sf, y por lo tanto se pueda suministrar algo de energia. A nivel nacional, se ha
llegado a plantear fa posibilidad de conectar acrogeneradores a la red nacional, como una fuente
de encrgia. A esta propuesta se fe critica que con estos aparatos no se puede contar con una
polenicia constante, pero esta critica no esta bien justificada ya que carece de un andlisis
profundo de la situacion: A to larga y ancho del territorio nacional existen varias zonas en donde
las condiciones edlicas son muy favorables para este tipo de equipos, aunque tal vez no sean
coustantes, pero si se disefia una red de aerogencradores a lo largo del territorio nacional, se
puede llegar a proporcionar un servicio de suministro de eicctricidad de manera regular y de esta
manera suministrar potencia a la red nacional. De la misina manera solo que a nivel local, se
puede plantear la instalacion de los aerogeneradores domésticos. Una inslalaéién de este tipo
hace que no sea necesario el almacenar la energfa en un banco de baterfas y esto economiza al

producto en general.

Otro punto de vista sobre la competencia de productos sustitutos no exactamente iguales,
es que pueden manejarse como complementos, es decir, dado que a final de cuentas ambos
productos utilizan un recurso natural aleatorio pero no el mismo, se pueden instalar de manera

complementaria con 1a intencién de proporcionar un suministro de electricidad més canstante,
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Aunque el costo de esta propuesta puede ser alto, no debemos de descartar esta posibilidad.

Para analizar que tan éenicamente rentable es nuestro producto para las zonas en donde
se quiere distribuir, fo que se debe de hacer antes que nada es estudiar Jas condiciones eolicas
de dicha zona, para tal fin se pueden levantar encuestas que permitan determinar si la zona es
favorable para la instalacion de un aerogenerador, pero los resultados de estas encuestas pueden
tardar varias semanas, debido a que las condiciones climdticas pueden cambiar, por lo que se
recomienda que este estudio se haga al principio del desarroflo del proyecto, con el fin de que
cuando la planeacion para fabricar el producto haya concluido, se tengan los resultados de las
encuestas. El Instituto de Investigaciones Eléctricas, ha editado una paquete de encuestas que
permiten determinar si una region es adecuada para aparatos movidos por viento. El paquete se
llama "Estimacién de la velocidad promedio anual del viento en un sitio de posible
aprovechamiento” y en su claboracion colaboraron: Enrique Caldera M., Ana Maria Martinez
l... Radl E. Borja D., Marco A. Borja D. y Ricardo Saldala F.. En este paquete de encuestas,
se utiliza la escala Beaufort, que es una clasificacion de los efectos del.viento que permite
conocer, en forma aproximada, la velocidad del viento en un lugar sin necesidad de utilizar

aparatos de medicion.

Para utifizar la escala de Beaufort, sdlo necesitan efecmarse algunas observaciones de
efecto que produce el viento sobre €l medio ambiente. Estas observacibnes' consisten, en por
ejemplo, ver el movimiento de los arboles, det humo o de una Bandéré. Cuando 'np sopla el
viento, las hojas y pequefias ramitas de los drboles apenas se muever, perfo‘cvuaqdo,el vieno
‘sopla con fuerza, se moverd.todo el arbol, De la misma manera, cuando el yiento"sb[jia‘ muy
fuerte, el umo que sale de una chimenea o de una fogata se desplaza casi en form‘a ‘hOrizkon‘ta‘:l. ‘

y-cuando el viento no sopla el humo se eleva vertical, .



Para lograr una buena aproximacion de fa velocidad del viento en un lugar, es necesario
efectuar observaciones parecidas a las sefialadas anteriormente, varias veces al dia, cuando
menos durante cuatro semanas. Es muy importante que las observaciones se hagan todos los dias
a las mismas horas, para que e} resultado sea mds exacto. Dependiendo del resultado que se
obtenga de estas observaciones, podrd considerarse la posibilidad de insialar alguna maquina
movida por viento para bombear agua de un pozo, para generar eleciricidad o para alguna otra
aplicacion.

Cuando s¢ realiza un eswdio de mercado también se deben de considerar factores
politicos y econémicos que afectan a nuestro proyccto. Se debe de investigar inmediatamente
cual es la legislacion vigente en torno al giro del producto que se quiere producir, En nuestro
caso, la ley ya permite a particulares generar electricidad y venderla en ciertos casos, pero el
problema es que en México existe un choque entre el ser y el deber ser en cuanto a politicas de
energia se refiere: Por un lado, es legal producir electricidad y hasta venderla; existe toda una
corriente politica que promueve el liberalismo econémico, entre sus efectos se puede pensar en
el TLC y otras leyes y tratados nacionales e internacionales, pero esto es s6lo en teorfa porque
en la prdctica, si un particular quiere desarrollar un-proyecto de generacion de electricidad por
medios edlicos. se topard con que generar electricidad por este vmédio es més barato que
generarla por los medios usuales. por lo que es un negocio aparentemente rgnta_ble."pe,ro en
realidad, debido a los subsidios de cuotas que se le dan a CFE, es impOsible competir contra ’

ellos, ya que se abarata tanto el servicio, que no costearfa ni si quiera para los aerogeneradores.:

Es responsabilidad del departainenio de mercadotecnia, tener pensada una campaiia
publicitaria y como debe de introducirse el producto al mercado En prmuplo el aerogenerador

es un artefacto poco conocido y aqui nos topamos con un problema ldlosmcréncw Se tu:ne l‘



costumbre de que el servicio eléctrico debe de ser suministrado por ¢t gobierno. No es ficil
hacer una cultura del uso de otros recursos ea una poblacion donde durante 50 afos se ha
pensado que el dnico medio de generar electricidad lo tiene el gobierno y si éste no la provee
no se puede conseguir. Crear una cultura alrededor de nuestro producto no es tarea facil pero

si bien necesaria,

Por dltimo, debemos de pensar que el compromiso de nuestra empresa no termina con
la venta del producto sino apenas comienza. A nuestro producto se le debe de dar un respaldo
técnico y un segimiento después de la vena para saber si nuestros clientes estdn satisfechos.
Aqui surge un problema de logistica que el departamento de mercadotecnia tienc que solucionar:
(Dénde se va fabricar el producto y dénde se va a distribuir? En nuestro caso, lo mds factible
es que se distribuya en el norte, por ejemplo en Chihuahua, pero si se tiene la planta en el D.F.
se incurrirfa en gastos de transporte, que son inevitables debido a que no solo se vende un
aparato sino la instalacion del mismo, y muy importante, el mantenimiento, El mantenimiento
de! producto que se vende debe de ser constante y para estos fines se debe de estar cerca de los
clientes. Estos problemas tienen dos posibles soluciones: Por un lado, fabricar el producto, si
es que es posible, cerca de donde esté ubicada el grueso de la clienicla, por otro lado, se puede
vender el proyecto a una empresa que tenga sucursales en toda la repiblica, asf et costo de
transporte se distribuye entre varios productos, y también se logra estar cerca del cliente para

fines de mantenimiento.

En conclusion, el andlisis de mercado debe dé resumir 4 puntos indispensables que se
derivan de todo lo anteriormente planteado, fos cuales se retoman en la parte de Ia evaluacion

econdémica de manera resumida:

1, Como hacer que el producto sea rentable en érininos econdmicos.
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4,

Como hacer que el producto sea rentable en iérminos téenicos,
Como se planea que el producto se de a conocer y penetre en el mercado.

Estrategia de seguimiento posterior a 1a venta,



11. EVALUACION ECONOMICA DE UN
AEROGENERADOR.

En este capitulo de nuestro caso prictico, se tiene como abjetivo describir con mis
detalle como debe de realizarse una evaluacién econdmica para el caso de un aerogenerador de
electricidad con las caracterfsticas que se han descrito. Lo que se hard a continuacion es explicar
para un caso concreto lo que ya se vid previamente en la seccidn tedrica correspondiente,

Método Clasico.

I. Introduccién: E! articulo sobre el cual se dirige csta evaluacion econdmica, es un
aerogencrador de electricidad para uso doméstico o local. El acrogenerador es un aparato que
utiliza la energia del viento y fa transforma en corriente eléctrica, teniendo como principa‘l
ventaja el ahorro econdmico en el que se incurre, Por otro lado, una ventaja de este sistema de
generacion de electricidad, es que se puede tener energla eléctrica en regiones aisladas a las que
es diffcil suministrar este tipo de servicio, Por estas razones, el producto en cuestion se preiende
dirigir a regiones aisladas en donde se cuente con una cantidad de viento considetabie. de tal
manera que el producto sea rentable desde un punto de vista técnico. Estas regiones aisladas
pueden ser pequetas poblaciones, incluso ranchos o haciendas que no cuentan con el servicio
de electricidad parcial o totalmente. La necesidad que estos acrogeneradores pretenden cubrir,
dado su tamafo, es la de suministrar encrgia para actividades basicas como -alwmbrado. y
refrigelracién‘de~alimemos. en general actividades que requieran'de poco consumo de energia
(menos de 300 Watts).

Il, Estudio de mercado' Con base en los resultados obtenidos del capitulo de anéhsxs de
mercado que estudm todos los aspectos que afectan a la demanda del producto, se dcbe de’

resumir en esta seccién cudl va a ser la demanda esperada para los siguicntes afios (por.lo menos .
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$), dando las razones por fas que se esperan dichas cifras, Una vez fijada la fuente y cantidad
de la demanda, lo que se debe de definir, con base en la capacidad de produccidn, es la ofera
def producto, En el caso del acrogenerador debemos de recordar que va dirigido a consumidores
que viven en zonas rurales aisladas, y debemos de justificar la demanda y la oferta que se
pretenden, anticipando como va a interactuar nuestro producto con los cliemes, Es aqui en donde
se deben dar las conclusiones obtenidas del capitulo de andlisis de mercado referentes a
comercializacion, en donde se explique de mavera concisa: t. Como se planca que el producto
se de a conocer y penetre en el mercado, 2. Cémo hacer que el producto sea rentable en
términos ccondmicos, 3. Codmo hacer que el producto sea rentable en wérminos técunicos, 4.
Estrategia de seguimiento posterior a la venta. Todos estos puntos se deben de resumir y
justificar brevemente, pensando en que la evalucién de un proyecto es por definicion, la parte
que da la cara y argumenta por qué conviene invertir en Ia fabricacién de un producto.
Obviamente el resultado nuinérico que se obticne de la evaluacion de un proyecto habla por si
mismo, pero este resultado debe de estar fundamentado en la realidad .y debe de ser imparcial
e insesgado. Es justo de esta seccidn de donde se sacan las cifras con las que se calcula la TIR
y el valor presente neto del proyecto, ya que con base en ia demanda esperada se hace un
pronostico de cufinto generard el producto en un periodo de tiempo de;ermihacjo.

il Estudio técnico: Basado en el analisis de necesidad del producto, se obticnen las
caracterfsticas que debe de tener el producto para satisfacer a la clientela a la que vé dirigido.
En nuestro caso el aerogenerador se determind que serd de una capacidad de alrededor de 300
Walts, para cubrir necesidades basicas de servicios eléctricos en una caSa habitacion 0 una,
insatalacién de caractc_rfsticaS semej‘antes. El aerogenerador en su descripcion més:‘b'ésica‘com;m o
de los siguicnles> elementos, (los c;ales se debén de especificar con un poco mds de detalle,

dependienda de las conclusiones del disefio de manufactura): Un generador de el‘ect@itidad lppr



fo comiin seria de corriente direcia), un conjunto de aspas que se ensamblan al eje del generador
y se montan sabre un mdstil; el conjunto de las aspas y el generador cuentan con una veleta para
orientar al equipo en direccién perpendicular al viento, también se debe de contar con un sistema
de frenado, para que el rotor del generador no se revolucione a velocidades mayores de las
nominales. en caso de que haya un exceso de vientw. Dependiendo del sistema por el que se
ople, el aerogenerador puede contar con un banco de baterias para almacenar la energia
eléctrica. La ventaja que este producto muestra ante un generador movido por un motor de
combustion interna son principalmente: a) No se incurre en el gasto econdmico del combustible,
ya que la fuente de energfa que hace girar al rotor del aerogenerador es grawita. b) El equipo
del aerogenerador no contamina, La condicién para que estas ventajas se hagan efectivas es que
el lugar donde se instale el aerogenerador sea adecuado en cuanto a la cantidad de vieato se
refiere.

V. Costos y beneficio: En esta parte de la evaluacién econdmica, se hace uso de los
prondsticos de demanda y de oferta obtenidos en secciones anteriores, para que-basindose en
esta informacion se puedan hacer nimeros y calcular cudnto se’espera invertir en el proyecto y
posteriormente ganar en el mismo. Para esto es imprescindible hacer uso de_ los resultados del
departamento de disefio mecdnico, el cual debe de tener las estimaciones de.cu{mto dinero
costard fabricar las distintas piezas o en su defecto el ensamble de las mismas. En esta parte de
la evaluacion econdmica, el objetivo principal es hacer una-llsta de flujos de ét‘cctivo‘ esperadbs
en el tiempo, los cuales reflejen cudnto dinero sale o entra en distimos'mmhenm ‘dél desérrollo
del proyecto. El tiempo en que se realizan los flujos es de mucha importancia, ya que es con
base en ellos que se pueden obtener conclusiones sobre si el proyecto es convenieiite o no lo ¢s.
La twbla que se debe de mostrar en esm.secéién puede resultar muy fcil de entender, pero ja.'

elaboracién de 1a misma, es decir, la manera como se obtienen las cifras no es nada sencilla,” -
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y es de hecho una parte que requiere de un anlisis muy cauteloso, ya que se pueden perder de
vista ciertos factores que pueden implicar costos o ganancias. Asi. los resultados obtenidos en
dicho anilisis, se plasman en la tabla de flujos, y con esta informacion se procesan los datos
para obtener el resultado final de la evaluacién del proyecto. La tabla que se debe de obtener

de esta seccion, en su manera mids sencilla, tiene el siguiente formato:

ANO
1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 et

FLUJO -1000 -S00 20 100 500 2000 5000 6000 6000 7000 etc.

La tabla anterior es un resumen que se deriva de una tabla como la que se muestra a

continuacion:
ANO INGRESOS EGRESOS SALDO
(beneficios) (costos)

[N$] [N$] [N3$)
1995 0 1000 -1000
1996 0 500 -500
1997 100 80 20
1998 300 200 100
1999 700 200 500
2000 2200 200 2000
2001 5200 200° 5000
2002 6300 300 6000
2003 6300 300 6000
2004 7300 300 7000

Las tablas anteriores se muestran con el fin de indicar cudl debe de ser el formato.

aproximado a seguir, su contenido no es real,

V. Bvaluacién del proyecto. Finaimente, con toda la informacion anterior, se puede
caleular fa tasa interna de rendimiento: (TIR), el valor p:resemc‘ neto-(VEN), la relacion de

beneficio sobre costo 6 fndice de rendimiento (IR), y ¢l periodo de recuperacion de la inversion.
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La TIR, se refiere a la tasa de interés que haria que npuestra inversion sea recuperadis
exactamente en el mismo valor presente, sin obtener ganancias. Es decir, si se descuentan los
flujos ¢n et tiempo tomando como tasa de interés la TIR, se obtendrfa un VPN de cero. Iin otras
palabras, la TIR es la tasa que hace que el valor presente neto sea cero, por lo que cuando se
encuentra, automaticamente se encuentra el punto de equilibrio, que por definicion, es el punto
en donde la tasa de interés hace que no haya ganancias ni pérdidas, Cuando se obtiene la TIR,
el criterio para saber si se invierte en el proyecto o no, es el siguiente: Si la tasa de interés real
en el mercado es menor a la TIR, conviene invertic en el proyecto, ya que se generardn
utilidades, por otro lado, si la tasa de interés real del mercado es mayor a la TIR, no conviene
invertir, esto debido a que si se invierte se incurriria en una pérdida, es decir, lo que se gana
nunca compensaria la inversidn inicial, o visto de otra manefa. la tasa real del mercado es mis
alta que la tasa limite del proyecto, por lo que conviene invertir en ¢l mercado, de otra manera
se incurre en una pérdida por una simple cuestién de costos de oportunidad, El critrerio de la TIR
es un buen criterio para decidir por un proyecto, ya que es objetivo; qué tanto més alto tiene que
ser la TIR que a tasa del mercado para entrar al proyecto, es una decisién_ s‘u.bjetiva de IQS
inversionistas, ¢s decir, ¢llos deciden cufnto es lo ‘m(nimo‘quel deben devéz"mar en el negocio,
E! problema de ta TIR es que si existen cambios de signo en los flujos, se tendrd mds de una

rafz, por o que ¢ste criterio ya no es bueno y se tiene que recurrir al.de VPN,

El VPN, lo que hace es descontar los flujos en el tiempo, a una tasa de intgrés dada,
suma todos fos. flujos y obtiene el eqﬁivalen;e enel ‘presen‘t_e", si esta cifra es po,sitiva _cqmileng
invertir, si es negativa es porqué hay pé‘fdidas y no conviene [a inversion. E.%tc m,é_’todov'ti"ene la
ventaja de que usa un c‘ritefio o‘bj,etivo,b siempre y cﬁéndo ci‘vprio’nds‘tico ae Ia’ tasadel 'nlerqadb .

sea buena, El monto minimo que debe de tener el VPN pira invertir en el negocio es. criterio -
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de los inversionisias. Si la tasa de mercado que sc utiliza para desconiar los flujos es la TIR. por

definicion, el VPN serd cero.

Ef indice de rentabilidad es otro método para evaluar el proyecio, y lo que hace es dividir
la suma de los flujos descontados entre el monto de 1a inversion inicial, si el IR es mayor a 1,
esto implica que el VPN es mayor a cero, Este método en particular es muy prictico para
graduar varios proyeetos cuande se tiene un capital limitado, obteniendo cudl es el mejor

proyecto y pudiendo ordenar asf los demds segin sus rendimientos.

Por dltimo el criterio de periddo de recuperacicion de la inversion, lo que hace es swinar
las ganancias hasta que igualen la inversion, siendo el periodo del dltimo flujo considerado para
esto, el periodo de recuperacién de la inversion, Este método es deficiente ya que no usa tlujos

descontados, por lo que no considera el valor del dinero en el tiempo.

Es 1area del equipo de evaluacion de proyectos pensar en diferentes medios para
financiarse de manera que las ganancias obtenidas sean méximas, Es decir, es necesario el
diseiio de un sistema financiero para la fabricacion del producto, para el cual se pueden tomar
en cuenta diferentes fuentes y recursos, como créditos de bancos, créditos puente, o aportaciones
de capital por parte de socios. De cualquier manera, se debe de obtener, despﬁés dé todos fos
calculos financieros, una tabla resumen de egresos e ingresos por aflo, como las que s'e‘muestra‘n
en fa seccion anterior, y de estas tablas ya se pueden aplicar todos los métodos Adescri(os'eh_l_‘os

pérrafos antetiores.
Método compelementario.

a) Los factores intangibles:

Para calificar al producto desde el punto de vista de los factoi_es_imangibles. se puede. .



wtilizar et siguiente método propuesto con el fin de obiener un nimero indice que califica al
producto dentro de los factores intangibles en una escala del 0 at 100.

El métoxdo se basa en la solucion de fa tabla E1, en donde a cada factor intangible se le
da una ponderacién (de manera que entre odos sumen 10), Ia cual se multiplica por el valor
asignado de cada factor para obtener la evaluacion final de cada factor, las cuales se suman para
dar el nimero {ndice del factor final intangible, A su vez, el valor asignado del factor se calcula
comp se muestra en la tabla E2, En esta tabla, se descompane al factor en subfactares, los cuales
se ponderan (de manera que cntre todos sumen 10), Posterirormente, basindose en las tablas
siguientes, E3, B4 y ES, a juicio de la gerencia o dei jefe del departamento mds relevante segiin
sea el caso, se estiman las probabilidades (PE=probabilidades estimadas) de que ¢l producto
caiga en cada una de las cinco categorfas (muy bueno, bueno, etc.). Aquf es en donde realmente
se estd evaluando el producto por primera vez, ya que dependiendo de-las probabiiidades que
se le asigne para cada categorfa, serd el valor finai del factor. Esta probabilidad se- muitiplica
por el nimero de calificacion asignado a cada categorla, asi 1a categoria que més pmbabiii‘dades
presente para i producto, participard de manera mds significativa .con su calificacion
correspondiente. Al multiplicar PE por la calificacién cqrrespondiente, obtenemos el valor
esperado (VE) y al sumar todos los VE de cada categorié oblenérnos el totalide‘ VE;j‘qug al
multiplicarse por Ia ponderacién del subfactor nos da ia estichién del _subfacid(, al‘shrﬁa‘r: lddas"
las estimacio‘nes de los subfactores obtenemos el valor total del factor, el cual anotatmos en la

tabla E1 para hacer los cdlculos pertinentes antes mencionados.
Este método arroja un solo nimero, pero debemos recordar que este pumero es retlejo
de decisiones y juicios, tales como qué factores son més importantes para la'empresa.y por lo

tanto tienen un mayor peso en la rentabilidad del producto, o ,c'uﬁl‘ es la situacidn esperada para



Valor asignado |Evaluacion del
Factor onderacion| del factor factor final.
Vendibilidad 04 71.4 28.56
rabilidad 0.3 68.6 20.58
oductibilidad 0.1 91.6 9.16
SpPotencial de crecimiento 0.2 69.2 13.84
1 72.14

tGmero indice del factor final intangible:  72.14

TABLA E1.




¢o!

Valor total det factar:

AR
Factor: AD
100 80 6.0 20 2.0
bueno| Bueno Pobre Muy pabre
Evaluacion
subfactor ciéon PE | VE | PE | VE | PE | VE | PE | VE | PE VE | Total VE [del subfactor

h) Relacién con los
banales de distribuciGn

tuales. 1.0 0.1 1.0 0.2 1.6 0.5 3.0 0.2 0.8 0.0 0.0 6.4 64
b) Relacién con las
Jineas actuales. 1.0 0.1 1.0 0.2 1.6 0.4 2.4 0.2 0.8 0.1 0.2 6.0 6.0
) Relacién entre

recio y cantidad. 3.0 03 3.0 04 3.2 0.2 12 0.1 0.4 0.0 0.0 78 234
H) Numero de
Jamahos y grados. 1.0 0.1 1.0 0.2 1.6 0.5 30 0.2 0.8 0.0 0.0 6.4 64
k) Promocianabili-
ad. 2.0 05 50 1041321 01] 061} 00 00} 00 0.0 8.8 17.6
) Efecto en las ventas il B
iic las productos
hctuales. 2.0 0.0 0.0 02 1.6 0.5 3.0 0.3 1.2 0.0 0.0 58 1.6

10.0 T4
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- VENDISILIDAD.

Muy Bueno

Sueno

Regular

Pobre

Muy Pobre

m Relacion con los canales de

Puede licgar a2 mayores
jmercados a través de los

Puede licgar 2 mayores
mercados si se distribuye
principalmenic a través de los

Se wendrd que distribuir
igualmenic entre canales
eXiStenies Y AUEVOs para

Se wndra que disiribuir
principalmente a través de

Se tendréd que distribuir
cnteramene a través de

istribuci6n actuales. presenies canales de i 1 ) i nuevos canales para flegara  fnuevos canales para legar a
distribucién. p =5, Y en g ajllegar a epcr mayores wner mayares mercados tener mayores mercados
ravés de nuevos canales. mercados. - ’ [ ™
R ot (m‘ a”nlal . P‘l:d at SLATS: e . .
b) Relacién con las lineas Complementa la linea actual cuc :Dk:::;mla L ro pucde Puede ajustarse a la linca ac(ua; "“: o »a :!al;(a No s ajusta a winguna lnes
hcruales, que mecesita més productos. 9 . + Pero p actual. pe > actual de producios.
E jmancjar, otro producto. completzments
L . Precio por debajo de todns loy Precio por debajo de la Precio aproximadamente igual] Precio superior al de muchos [Precio superior al de todos
E) Relacion entre precio y : K L mayoriz de los productos i . L o S T .
 lidad, - - - productos competitivos de . itivos de calidad a los productos competitivos  |productos competitivos de os productos campetitivos do
- calidad similar. . iar de calidad similar. calidad similar calidad similar.
. Muchos tamafio y grados, Muchos amailas y grados,
- Muchos aniafios y grados, .
[} Nimero de tantaflos - oS s y, peros se pucden satisfacer las [cada una con un tamato de [Muchos tamafios y prados que
PR Pocos @aniafios y grados pero los clicntes esiardn . . . . . N
Frrados. . necesidades det cliente con {inventario igual a la linea de jrequicren de alios invemarios,
satisfechos con pocos. A . .
peguefios inventarios. productos existente.
Ticne caracterfsticas : " . . .
L i Ticne caracteristicas Tiene pocas caracteristicas No fienen caracteristicas que
superiores a las de los . . . .
. ;. {prmoc S ue se Tiene caracteristicas de prumocionables, pero sean iguales a las de la
. - productos de la comy ia N DN M .
k) Promocionabilidad. . . . comparan favorablemente promocion tguales a las de [generalmenic uo se acercan a |competencia o que s oricien
que permiten ¢l mismo tipo - . _ e " i B
- N - con las caracterfsticas de los  Jatros productos. fas caracteristicas de los hacia una pronuxidn
de promocion, publicidad y N .. . ..
F . productos de Ia competencia, productos compeiitivas. imaginativa.
exhibicion. hatadt i indy
Puede ayudar a la venta‘de lod ) i
s . Podria lastimar at S v 5 Reducira las venas de dos
) Efecto en las ventas de los jAyuda a laventa de los productos actuales; No wndré ningdn cfecto sabre] odna - mar algunas ventay Recucia e \Cn'&_ < o
: - = ’ : DS B actuales; definitivamente no  [pricductos actuales mas
broductos actuales. tproductos actuales. definitivamente no serd las ventas actuales. K X
o - - b S las ayudard. rentables.
) dailino para cllas.
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) Estabilidad.

jsiempre sc le pueden

CNCONRLAr Usos.

recuperar 12 mversion inicial,
y ademas unos 10 afos
adicionales de utilidades.

recuperar 13 inversion inicial

adicionalss de utilidades.

y ademais de cinwo a diez afios

recuperar la inversion inicial
y ademis de uno a ciico agos
adicionales de utilidades.

2. DURABILIDAD. uy Bueno Sueno Reguiar Pobre Muy Pobre
Producto gue wendrd usos Producto que tendrd usos Producto que tzndrd usos
Producto bésico al cual cuya duracion permitird cuya duracién permitird cuya duracidn permitird Producto que probablemenis

quedara obsoleto en pocos
afos.

b) Amplitud del rocrcado.

Mercado nacional, una gran
variedad de consumdores y
un mercado potencial de
exporacion.

Mercado nacional y una gran
variedad de consumidores.

una gran variedad de
consumidores.

Ya sca un mercado nacional o

Mercado regional y una
variedad limitada de
consumidores.

Mercado especializado en un
drea pequefia de distibucion.

b) Resistencia 2 fas

Se vendera rapido en

Los efectos en Jos cambios
ciclicos serdn moderados y se
percibiran despuss de los

Las ventas subirdn y bajaran

Los efectos en Jos cambios
ciclicos tendrdn gran peso y

Los cambios ciclicos causarin

violacién.

faciles de copiar.

compafifas mis fuenes o
experimentadas,

. N . . - _ se scnfirdn antes que os fluctuaciones exiremas en fa
Fluctuac S A nflac . N . . )
uctuaciones ciclicas. b 160 y en depresion os e cl seg(n lo haga la economia cambios en el de )
econdémico. econdmico.
P . ‘c: ﬂucmm.]*x 0::;‘::: Cambios de tzmporada que  |Cambios de temporada
) Resistencia a las . Ventas fluidas excepto bajo P,o pe! . causardn problemas d= severas que requeririn paros
Y - Ventas fluidas todo el afio. . N PpIC de inventario y de R L . )
uctuaciones de temporada. CiIe 1as POCO ¢ personal y de inventario de produccidn y ahos
R personal p ser considerables invenianos
aborbidos. - cnianos.
. a X\n s patentable Pero tiene No»cs patentable y Pu:d: ser . )
Ly Exclusividad de di Se protege por una patente sin| uxclcs : 'ble‘ de cieras caracteristicas casi toralmente coprado por | No s patentable y cualguicr
iduitan ¢ ) lagunas que pueden invadizia. pate sobresalientes que po son

1o puede copiar.
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. PRODUCIBILI-
E AD Muy Bueno sueno Regular Pobre Muy Pobre
Puede ser producido con Puede ser producido en su Se 1 adquiri
Puede ser producido con quipo cxisente pero ta mayoria con ¢l equipo ‘{mm due qumr grany . L.
. . . - . . - camidad de equipo, pero se | Se tiene que adquinir todo et
h) Equipo necesano. equipo existente con produccién se tiens que existente pero la compafifa ucde usar algo del . . o
capacidad disponiblc. reprogramar con los otros tene que adyuinir equipo pucde usar 2120 del equipn  |equiph Buevo.
.. acmual.
productos. adicional.
La tecnologia y ef personal
La wecnologia y el personal " La weenologia v el personal . .
T: ! t . v c e cas FRF
) Personal y tecriolo an(o 1a tecnologia como ¢ actuales p p . actuales podran pr(.)duur,. ctaies son el 309 de las Sc r:qulftr-' casi woda la »
Lot 2 personal actuales pueden ; - efecuando algunos cambios . R wenologia y personal nuevos
hecesarios. - - . salvo pequefias excepciones, |. necesidades para poder
producir el nuevo producto. imporantes, ¢l nuevo . para el auevo producto.
el nuevo producto. producir ¢l nuevo producto.
producto.
B Una g oI se pueden La mitad se puede obiener de {La mayor pane hay que Todo o 1a mayor panie hay
: .. Sep & conseguir de Jos mejores . 3
E) Disponibitidad de materia A g N los mejores provesdores obtenerla de nuevos que obtenerlo de nuevos
- N N exclusivamente de los mejoresprovesdores y ¢l Testo de una
prima y otros materiales. - N actuales y 1a otra de nuevos  {proveedores y no de los provezdores, v o de los
proveedores. gran variedad de proveedores . 3 L . :
os proveedores. mejores proveedores actuales. [mejores proveedores actuales.
R ‘eno BuUeno R lar Pobre Muy Pobre
Un nuevo tipo de producto Unp . que mejors F10 que wndm e Producto que tendra pequeflas| Producto similar a los
.. - sustancialmente a los nuevas caracieristicas y . . .
k) Posicion en ¢l mercado. que llenard necesidades no A mejoras sobre los existentes  {existentes en cl mercado v
isfech productos actuales en el Hegard a un segmento 1 ¢l mercado e 10 agrera nads TUEVO
T mercado. importante del mercado. © ) Hue arese T

b) Srinla'\'cion»co»mpedﬁvz

Muy alto valor incorporado

que restringird

. sustancialmente ¢} nimero de

competidores.

Al valor incorporado
suficiente para que, & menos
que 00 Jes sea muy
conveniente a oras firmas. no|
querrdn invertir en facitidades;
adicionales.

Alto valor incorporado
suficiente para que a otras
firnas 0o les sea renable
competir, 2 menos que sean
tan fuertes como ésta.

Poco valor incorporado gue
permitita que compafias de
cualquier tamafo compitan.

Muy poco valor incorporado
que permitr que tdas las
compaitias puedan entrar al
mercado con buena utilidad.

[) Niamero de usuarios

El nimero de usuarios
r4 considerabl

E! niimero de usuarios

E! nimero de usuarios

ard moderadamente,

ard un poco si acaso.

El nimero de usuarnios
decr=ceré moderadamente.

El ndmero de usuarios
decrecers sustancialmente
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el producto en diferentes 4reas, elc. Este método nos da una buena idea de que 1an rentable es
el producto desde un punto de vista global.

Es importante hacer hincapié en que los factores y subfactores, asi como las tablas de
wsas de los mismos, no tienen que ser iguales para todos los productos y en todas las
situaciones, los factores y subfactores que aquf se muestran son sélo un ejemplo de los que con
més frecuencia se ven en la prictica, pero son susceptibles de ser cambiados por otros o de
agregdrseles mas factores dependiendo del producto, situacion de la empresa y necesidades que
el andlisis pucda exigir.

b) El producto en el corto plazo:

Los potenciales de rentabilidad a corto y a largo plazo deben evaluarse por separado, por
lo que éste nimero Indice que s¢ debe de obtener es aquel que se relaciona con al rentabilidad
del producio a corto plazo. Podriamos tlamarlo el indice de recuperacién de la inversion. Este
fndice lo obtenemos sumando la rentabilidad probable a corto plazo del producto y dividiendo
esta probabilidad (estimacion por el costo de desarrollo del producto, como se muestra en la

tabla EG).

En efecto, la recuperacion da el tiempo requerido para que las utilidades a corto plazo

igualen los gastos de desarrollo.

Una vez que el concepto general y el propdsito de la formula quedan domprendidos. la
manera més ficil de aprender la mecdnica de su operacion es la de estudiar los fac;orés usados

para el numerador y el denominador; estos: factores son Jos siguientes:

a)  Probabilidad de éxito comercial, Cifra estimada por el comité de nuevos productos o su



b)

c)

]

€)

2

h)

Ventas estimadas -Unidades promedio por aio. Cantidad estimada por el gerente de
ventas.
Precio unitario de venta. Cifra estimada por el gerente de ventas,

Costo unitario estimado. Clculo obtenido por Ingenierfa del Producto, Ingenieria de
Manufactura, Compras y Costos, y aprobado por el director o gerente de planta o de

manufactura,
Periodo competitivo de gracia. Epoca estimada por el comité de nuevos productos.

Necesidad de capital de trabajo adicional. Cifra estimada por el comité de nuevos

productos.

Costo estimado de desarrollo del mercadeo (mercadotecnia, planeacién y desarrollo del

producto, direccién comercial o investigacién de mercado).

Inversiones adicionales de capital. Las estima Ingenierfa de Manufactura y las aprueba

el gerente o director de planta,

Costo de desarrollo de produccién. Lo ubtiene Ingenierfa de Manufactura y Produccién

¥ lo aprueba el gerente o director de planta,

De lo antedicho, las partidas de probabilidad de éxito comercial y el perioda competitivo

de gracia, se refieren a lo siguiente: La cifra para la probabilidad del éxito comercial significa

el limite en la confianza de la proyeccion de ventas. Como la ctfra es estimada por el gerente -

de ventas, la probabilidad pérmite un juiéio ulterior del comité‘ de nuevos ﬁrﬁducfos;" por 1o que

resulta un nimero fndice muy cuidadosamente escrutado.’
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Férmula:  [(axbx(c-d)xel/(f+g+h-+1i)

Factores:

a)  Probabilidad de éxito comercial. 70%

b)  Ventas estimadas - Unidades promedio por aiio. 250 000

¢)  Precio unitario estimadode venta. . ........... $ 60.00
d)  Costo unitario estimado. 3 48.00
e)  Periodo competitivo de gracia. 3 afios

f)  Necesidad de capital de trabajo adicional. $ 125 000.00
g  Costo estimado del desarrollo del mercado. $ 125 000.00

h)  Inversiones adicionales de capital, oo

i) Costo del desarrollo de produccion, $ 375 000.00

[0.7Xx250 000 x (60-48) x3.0])/125 000+ 125 000+0+375 000 = I(

fndice de recuperacion = 10

TABLA E6
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El periodo competitivo de gracia se define coma el periodo en el que no se esperan
cambios adversos mayores en el mercado del producto. A causa de las incertidumbres del
mercado, se recomienda que el periodo de gracia nunca exceda de cinco afios. Esto sirve para

establecer un limite razonable al periodo de recuperacién que hay que considerar en la inversidn.

Si asumimos que la direccién general estuvicra de acuerdo con los valores mostrados en
la tabla E7, al introducir éstos en la formula de recuperacion, obtenemos un indice de 10 para
el nuevo producto. Si obtenemos indices similares para otros nuevos productos en estudio,
tendremos otro uti factor de medicién para hacer comparaciones y para determinar cudles son

los que deben ser manufacturados y vendidos.

¢) El producto en el largo plazo:

El nimero fndice final representa los méargenes de utilidad, es decir, aquellos margenes
seguros o estables que pueden ser esperados cuando el producto asume su posicién normal en
¢l mercado. Como esta estimacién estd vinculatda con sucesos del futuro lejano, no es tan
confiable como los estimados para los factores intangibles y para la rentabilidad a corto plazo.
Por esta raz6n, debe dirsele menor énfasis a éste ndmero, como indica la evaluacién por parte
de la gerencta, para obtener el potencial del producto a largo plazo, y usarlo péra‘completar la
evaluacién total.

La manera de obtener el indice, se ilustra en Ja tabla E7. Para facilitar operaciones, 1a

venta se estimé en $1 000 000.

La columna | enlista los porcentajes mis I6gicos que pueden ser esperados, En la
columna 2 un evaluador, o un comité de evaluacién, estima la probabilidad de Jograr estos

diferentes porcentajes. Las utilidades condicionales entran en Ja columna 3. Para una utilidad
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Ventas

asumidas: ~ $1 000 000

Utilidad Utilidad
Margen de condicional esperada
utilidad Probabilidad (en pesos) (en pesos)
10 0.1 100 000 10 000
15 0.1 150 000 15 000
20 0.3 200 000 60 000
25 0.3 250 000 75 000
30 0.2 300 000 60 000

Utilidad total esperada como porcentaje de las ventas; 220 000/1. 000 000=22%



del 10%. la wilidad condicional serd de $100 O000. Para una wilidad del 5% serd de

$150.000. etc.

La columna 4 es el producio de los nimeros de fas columnas 2 y 3. Por ejemplo. hay una
prababiliad det 10% para que se logre una utilidad de $100 000, por lo tanto la utitidad esperada
serfa de $10 000. El total de la columna 4 se usa como numerador y las ventas de $1 000 000
se usan coma denominador, cuya fraccidn luego se convierte a una cifra de porcentaje. Asi se

obtiene un estimado de la rentabilidad a largo plazo del producto.

Aqui de nuevo se ha construido una estructura en fa que un evaluador puede expresar en
cifras exactamente lo que piensa del potencial del producto. Aplica simples operaciones
aritméticas, y luego sdlo combina las cifras de la tabla de un indice de rentabilidad a largo

plazo.

Las palabras que mejor describen este sistema de evaluacidn de nuevos productos son
"preciso” y "flexible”. El sistema es "preciso” por cuanto permite que un evaluador cuamiﬂdue
sus opiniones exactas sabre muchos problemas y de esta forma asegura su decision final, Por
otro fado. el sistema es "flexible” en lo que conclerne a su estructura y a‘plicac'_ién. En cualquier
momento la estructura puede ser alierada, ya sea para incluir factores que han-cambiado ei”
impaortancia o para eliminar aquélios cuya influencia ha decrecido, El sis(cma pucdé ser evatluado
por una o por varias personas: cada una podria sacar sus indices particulares. para después
anatizarlos, discutirlos y tal vez llegar a un fndice promedio. También puede ocurrir que el -
sisterna quede estdtico por un tiempo y se cambie sobre la maréﬁa para actualizarlo y determinar

su aproximacidn historica a la realidad o la proyeccion hacia nuevas tendencias que cambienla



rentabilidad del producto.

La empresa que use un sistema cientifico como éste. obtendrd decisiones s
técnicamente fundadas, por lo tanto de mayor contianza y estard en mejor posicién que la

competencia menos progresista,

Orro aspecto de mucha importancia en el estudio econdmico del lanzamiento de un swevo
producto, es el precio del mismo. Cuando hablamos de precios, tipicamente lo que nos viene a
fa mente son los costos. Aunque definitivamente los costos del producto tienen que ver en el
precio de éste, la realidad es que el precio depende de otros factores ajenos al costo, los cuales
se lienen que estudiar con cierto detalie antes de fijarlo. Es mala polftica sacar un producto a
cierto precio v luego ajustarlo porque nadie lo compra o porque se compra mucho, aunque el
segundo caso sea tal vez menos grave, incurrir en un ajuste de precio posterior al lan‘zémicnm,

denota falta de seriedad en el producto o inclusive hace dudar del verdadero valor del articulo:

Definitivamente el andlisis del precio estd relacionado con el planteamiento de los costos,
pero existen dos caminos basicamente para empezar con el andlisis de precio: a) Al hacer una
evaluacion econdmica se dejan los costos como constantes, loque. hace que el tiempo*d:e,k’!a.
recuperacion de la inversidn sea funcién de éstos, incluyendo al pteciq." b).Se conoce el tiempo -
de recuperacion de fa inversidn deseado, bof lbo due el précio,és»fﬁnél'bn‘ de éste )‘"‘déjlqéyﬂcés‘los, -

En otras palabras, dados los costos podemos fijar un precio para satisféccr ‘gieﬂd,n_iéfgén :

de utilidades deseado sin importar ¢! tiempo de la recuperacion de la in‘ver"siéh,to daddsilbsv“j

costos y el tiempo deseado de la recuperacion de la inversidn se puede calcular un precio. "

Pero por cualquiera de estos métodos descriios no se llega al precio de finiti,vb,jfalta hacer-.

un andlisis de mercado para ver qué tan factibles son las cifras que se manejari.‘El'mejdr,lugar;_;;’.‘. o
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para buscar las razones del precio es el mercado y no los ingenicros. A menudo no son los
costos el factor determinante para la fijacion de precios; muchas compaiifas. a pesar de sus
costos, establecen precios "meta”, ya que deben vender sus productos a un precia determinado
por la competencia, por el mercado, por la reaccién del consumidor, etc. Es importante

mantencrse en contacto con el mercado, ya que el equilibrio va a estar en un cambio continuo,

En resumen, los costos se realizan con la esperanza de que los valores resultantes
justificardn el desembolso. Mientras que la fijacion de precios puede estar relacionada con el
costo de alguna manera, la valia no tiene ninguna relacion especifica con €, la valfa segin la

percibe el comprador, puede incitar a una compra en que no importe el costo.

Obviamente en cualquier compaiifa las decisiones de precio parten de la organizacion de
mercadotecnia, cuya responsabilidad es del gerente de esa funcién. Si hubiera un estado utdpico
de gerencia de mercadotécnia, el trabajo seria muy simple. La compaiiia estarfa en competencia
perfecta por ejemplo con otras cuatro compaiiias en su drea de producto. La écomdmia se‘rla
estable, liberada de inflacion o recesion, y la demanda seria constante y suficiente par;a que cada.
una de las cinco compaiifas tuviera su-capacidad de produccién totaltnen;e cubierta en planias -

del mismo tamano,

Bajo estas circunstancias, nadie estarfa por debajo de:su nivel dptimo'de actividad y seria
muy ficil llegar a un precio justo que pagara los costos de produccion’y ademés. diera'a cada .
compaiija un margen razonable de recuperacion de la inversin, parte del cual serfa usado para.- -

las utilidades correspondientes a los accionistas.
En el mundo real, la fijacién de precios no es tan simple. Hay elementos ‘que sostienen

el juicio final que hace el gerente sobre el precio que va a‘anunciar‘.‘l"r‘yimc‘ro cuenta Ja siuacion’

productiva de la compaiifa. Si ésta tiene la capacidad productiva més grande.y més efictente del
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ramo, el resto de la industria seguird el precio que se establezea a menos que uno de lo
competidores tenga problemas de liquidez y fije el precio del producto al nivel requerido para

vender su planta.

En algunas ocasiones las decisiones y las politicas del gobierno pueden tener una
influencia significativa en Ja fjacion Jdel precio. Al establecer precios, los gerentes de ventas
deben estar pendientes de las restricciones legales que pudieran aplicarse, asi como de las
presiones politicas que se presentan de vez en cuando, durante periodos de importancia para la

vida nacional.

El establecimiento o fijacidn del precio, por lo tanto, llega a ser mds afin con el arte que
con una ciencia precisa. En su forma mds pura, el precio estd sujeto a un clculo cientifico
riguroso pero en el mundo real la fijacidn de un precio se determina teniendo en cuenta a las

compafifas competidoras, las normas de trabajo, los recursos, los criterios personales. efc.
Todos los individuos y compaiias tignen opiniones diferentes sobre el mismo panorama.

El saber por qué y como pueden cambiar los precios es una informacién decisiva. En la’
lista que se presenta a continuacién se describen algunos de.los factores generales que. tienen
influencia en el precio al que se vende el producto y que por lo tanto coniribuyen al equiltbrio.

Los principales son:

a) Situacion de la oferta e influencia de la competencia (por los mismqs productos y por: .
sustitutos).

b) Nivel de la de_manda y. deseo o habilidad de expansién. :

¢ Relacion entre cqpacidad y demanda (a nivél ni"un,dial).k

d)  Valfa, segiin la percibe el comprador.

e) Costos de produccion: -



f

g
h)

i

1) Retacion entre fijos y varibles.

) Devoluciones.

3 Accesibilidad del capitat.

4) Crédito.

5) Gastos indirectos.

6) Retacion entre equipo rentado y propio.
Calidad y wilidad del producto.

Estacionalidad de los embarques.

Canales de distribucion.

Polftica y legislacion,

Investigaciones de mercado propias o contratadas.

La estrategia de determinacion de precios puede usarse para el logro de una multid de

objetivos legitimos de} negocio. Algunos de ellos son los siguientes:

A N N N N

Recobrar costos para jograr la recuperacion,

Crear objetivos corporativos legales.

Estimular el crecimiento de las ventas,

Abrir nuevos segmentos del mercado.

Justificar nuevas inversiones.

Salirse de un negocio que se ha vuelto improductivo.

Formar programas de investigacion,

Por dltimo, e precio tienc un uso analmco medxante el cual estructura programas y metas' o

de investigacion. Los estudios sobre proyectos de mversxén s imcnan en la fase de desarrollo

de un programa-y pueden aconsejar, por ejemplo. que el producxo xenga un pr

.dé;s‘;i:ooj,é.;,;g



kilogramo, para lograr la meta de recuperacidn de la inversion y para que sea un proyecto
comercial factible. No obstante, los estudios de mercado pueden mosirar también que no es
posible vender el producto por encima de $0.80 e! kilogramo, para lograr su aceptacion en el
mercado, Si se calcula regresivamente el precio meta de $0.80 kg mediante las ecuaciones de
recuperacion, se puede comprobar que tienen que reducirse varios artfculos en el panorama del
costo (inversi6n, recursos humanos y utilizacion del capital) para lograr la tasa de recuperacién
deseada al menor precio. Estas reducciones se fijardn teniendo en cuenta el resultado de

programas especificos de investigacion.



CONCLUSIONES.

En cuanto a la tesis, a lo largo de su elaboracion, fui descubriendo lo abundante que
pueden resultar cada uno de los temas en los que se incursiond. La inquietud de desarrollar este
tema de tesis, surgié porque siempre he tenido la impresion de que muchas buenas ideas quedan
en el tintero por falta de diveccion. Si algo he aprendido de esta tesis es que la labor de
coordinar el desarrollo de un producto, es algo muy complejo, primero porque se debe saber un
poco de todo y segundo porque es uma tarea que integra muchas disciplinas. La labor de
integracién es una labor de armonizacion, y esto debe de hacerse con mucho orden, método y
estrategia. Para poder integrar un equipo de desarrollo y planeacion de productos, se debe de

tener una lista de prioridades muy clara, y justo es esto lo que se puede sustraer de esta tesis.

Siento que esta tesis refleja lo que para mi siempre ha caracterizado la labor del ingeniero
industrial: La labor de integracion y coordinacién de distintas dreas y discipl'mas para hacer el -
uso més eficiente de los recursos con {os que se cuenta, y ponerlos al servicio de la socnedad ,
Las diferentes dnsclplmas que tienen que ver unas con omras, no deben emrar en nvahdad ‘$ino
complementarse, trabajar en conjunto, de una manera global y conun obje(ivo com‘ﬁn'.fSiempre
una disciplina puede hacer grandes aportacmnes aotra diferente, dcbldo a queel. smple hecho
de ver las cosas desde afuera, cambia la perspecuva y aumenta el | panorama Desgracmdameme
muchas veces caemos en una miqpia profesional,- pero es justo la; cola‘boraci_o‘n‘_ con otras
disciplinas o que nos perniite ver més lejos. La ciencia es universal, aunque el homb’re‘kpqr
comodidad haya creado laskespeci’aﬁades; la ciencia est para servir a la humamdadEs més fhcil
hacer uso de ell cuando se trabaja en equipo, Esta tesis deja claro que una ’so.lsq persona y una

sola profesién no pueden desarrollar un producto.
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En cuanto a mi carrera, como ya mencioné anteriormente, siempre he tenido la idea de
que su caracteristica mds notable es la de integrar varias disciplinas o dreas, poderlas coordinar,
y hacer que trabajeit de manera que el esfuerzo en cada una de ellas resulte lo mds productivo
posible. La carrera de ingenieria industrial siempre me interesd porque para ejercerla se deben
tener conocimientos de mecdnica, elctricidad y electronica, asf como de administracidn. Es un
hechb que la labor del ingeniero industrial es por definicion administrativa, pero no para ahi,
un tngeniero industrial debe de saber el or{gen de muchas cosas que los adminsitradores comunies
y corrientes ignoran. A lo largo de mi carrera he visto como muchas personas confunden la
ingenieria industrial con una labor Gnicamente administrativa, queriendopasar por alto muchos
de los conocimientos que nos hacen ingenieros. Es de esperarse que un buen ingeniero acabe én
un puesto administrativo, pero primero, alguna vez en su carrera debid haberse ensuciado las
manos de grasa. A final de cuentas lo que mas aprecio de mi carrera es la formacion que me
ha dado, no creo que exista un gremio que me haga sentir tan comodo como e} de la ingenieria.
La formacién que se recibe como ingeniero nos entrena para tener una mentalidad analftica y
practica, una personalidad que tiende a resolver problemas, para Jo cual siempre tratamos de:ir
al origen de las cosas. No somos amantes de las teonas que no’ uenen aphcamén ya Que en
buena medida, lo que hace la mgemerfa es aphcar los conocimlcmos c»emiﬁcos para transformar ‘
los diferentes recursos en beneficio de 1a sociedad, Sin |mpormr el drea de accién donde ejerza :
un ingeniero, es siempre su formacién lo que o distingue de las dem.’ag profgsioncs, su forma

de resolver problemas.

La ingenierfa €s una profesidn que en gran mednda se dedlca a producxr ‘y‘en nu opmién o

es justo la produccion lo que activa una economia, es el producnr Io que genera rlqueza y [ no';j'f"'

hay riqueza ;qué es lo que se pretende admmlstrar?, es la gpqueza la que,'s_e‘admmlst;a;:es la:

e



riqueza la que permite que se hable de una ecnomia, ésta Gltima no sale de la nada, no puede
ser una creacion tedrica que se sustente por si misma, sino esid siempre sujeta a la generacion

de riqueza.

Es el orgollo mds grande para mi haber cursado esta carrera en la UNAM, ya que
ninguna otra universidad puede enefiarle a un alumno lo que ta UNAM enseiia: Lo que México

es en realidad y lo que México necesita.
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