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A los Asistentes a los cursos del Centro de Educación 
Continua 

La Facultad de lngenferra, por conducto del Centro de Educación ContlnuQ, 

otorga constancia de asistencia a quienes cumplan con los requisitos esl~ 

blecldos para cada curso~ las personas que deseen que aparezca su tftulo 

profesional precediendo a su nombre en el diploma, deberán entregar copla 

del mismo o de su cédula profesional a más tardar el Segundo ora de Cla~cs. 

en las oficinas del Centro, con la Se~ora Sánchez, de lo contrario n2 s~•·2 

posible. 

El control de asistencia se efectuará a través de la persona encargada de 

entregar notas, en la mesa de entrega de material, mediante listas especi~ 

() les. Las ausencias serán computadas por las autorJdades del Centro. 

Se recomienda a los asistentes participar activamente con'sus ideas y ex­

periencias, pues_ los cursos que ofrece el Centro están planeados para que 

los profesores expongan una tésfs, pero sobre todo para que coordinen las 

opiniones de tQdos los Interesados constituyendo verdaderos semlnarloso 

Al finalizar el curso se hará una evaluación de1 mismo a través de un cue~ 

tlonarfo diseñado para emitir juicios anónimos por parte de los asistentes 

Las personas comisionadas por alguna Institución deberán pasar a inscrlbiL 

~e en las oficinas del Centro en la misma fonna que los demás asistentes. 

Con objeto de mejorar los servicios que el Centro de Educación Continua 

ofrece, es Importante que todos los asistentes llenen y entreguen su hoja 

de Inscripción con los datos que se les solicitan al Jnlclarse el curso~ 

1 eds. 

ATENTAMENTE 

ING.JOSE ELISEO OCAMPO SAMANO 
COORDINADOR DE CURSOS 
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FLCHA HORARIO 

18 a 21 hs. 

. ' . . 
'-f C.~ jUCliO 18 a 19:30 hs. 

!. de junio 19:30 a 21 hs. 

6 z~e jL'nio 18 a 21 hs. 

9 ::.!e junio 

i 1 .le junio 18 a 21 hs. 

13 de Junio 18a2ihs. 

16 de junio i8a 21 hs. 

18 c-:3 junio 18 a 21 hs. 

/.0 2e ¡unio 13 e 21 hs .. 

23 de junio 18 a 19:30 hs. 

lNVESTlGACION Y DESARRQLO DE NUEVOS FRCDUCTOS 

T E M A 

1 NTRODUCCl ON 
a) Concep~o de nuevo produdo 
b) La crgünimción industrial y 

el nuevo prcductc 
e) Caso práctico 

VIDA DEL PRODUCTO 
a) Ploneacíón del produdo 
b) Cliclo de vida 
e) Clico económico 
d) Obsolescencia 

J 

PROFESOR 

lng. Migue! León Garzo 

lng. Arturo Durán Peña 

! !'JTf10DUCCJON DE NUE'IOS PRODUC Dr. Ernesto Herzberg 
·¡os 

: NTRODUCCION DE NUEVOS PRODUC 
TOS 

i NGENIERIA DEL PRODUCTO M. en ! . Juan B!.!er¡o Zirión 
el) lnvest;gación 
b) Adaptación o invención 
e) Evaluac¡ón económica 
d) Desarrollo 

e) Preparación de especificacic.ones 
f) Servicios de ingeniería 

SISTEMA DE LANZAMIENTO DE NUEVOS Lic. Fernando J. Menéndez 
PRODUCTOS 

a) Locales 
b) lmpcrtación 
e) Locales de otro país 

LA INFORfv\ACJON COMO SUBSTITUTO !ng. José Pablo Fernández Cueto 
DE LA INVESTIGACION Y DESARROLLO 



FECHA HORARIO T E M A PROFESOR 

23 de junio 19 :3 O a 21 hs . PATENTES lng. Alberto Liebig Frou5 to 

25 de junio 18a 21 hs. DISEÑO DE PRODUCTOS Y TEORIA lng. Adolfo V el seo Reyes 
DE DECISIONES 

27 de junio 18 a 19:30 hs. DISEÑO DE PRODUCTOS Y TEORIA 11 11 ¡¡ 

DE DECISIONES 

27 de junio 19:30 a 21 hs . MESA REDONDA Y CLAUSURA Todos los Profesores 

o o o 
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centro de educación continua 
división 

facultad 

de estudios superiores 

de ingenierfa, un a m 

INVESTIGACION Y DESARROLLO DE.NUEVOS P~ODUCTO~. 
( ' 

- ,', 

" INGENIERIA DEL PRODUCTO " 
' ' 

M en 1. JUAN BUENO ZIRION. - - - ·- -- - --- --

Tacuba 5, primer piso. Máxlco 1, D. F. 
Teléfonos: 521-30-95 y 5~3-27-95 



I n,r e ·:icría e; e Prodncto. o 
I. ~nLroducción. 

La p r i ·r¡ e 1 ·a es 1 pro-

dueto o linea de productos a fabr.Lcorse y venderse. Los prorl\tctos 

c;obir:rn3n el Célracter do la em 11resa, sus objetivos y su oq;arlización. 

Ln~ facilidades fi~icas y los procedimJento~ do operación se Jo-

b0n Cldecni'Jr con las clern¡:¡_ndas ocl producto. 

·:o tcJllns lo;-, fo.br"i cnntc~:> hacen productos que ellos Plismos di-

sefian y Jistr~buyen a su cliontela. Existen al unos que fabricnn 

b~"'-JO especificaciot1es Jara otros (tales cot.JO funJiciones). 

En f,;~te Cdpi tulo estareutos inter·er;ados en el fo.br:Lco.nte au•:o e~_, 

res¡lOn<> .ule del disefto o formulación, des.·trrollo J esp0cin.c<1cirJIHos 

ele su:, ;¡roductos. ~omo nroductos incluL10.s la 111.aterL1 pri·n<C o po.('-

o 
tes fahricadas que sirven como materia prima en otros articulas, 

asi COliJO nroductos ter'iÜno.dos en "u for111a fitwl al Úl t Ll!IO con:-::u-,:_,_úor. 

Con: ;J_ de rc:.w s l v s cara e terí :·; tj_c él.G fundarne n tD le .s de 1 IJrO duc to "ca-

ti :;r:lctorjo" doscle el runto do vista dol ra·tJriC<l.ntc. PrüJ'lero (111() 

;•rodnc to ele be vender se, siendo la dJ_t.:;tri 11ución el corolario o bv.lo 

u e lo. 'LJrociucci6n. Otra c.OnlüücracJ.Ón bátüca e iGUc3_lmente vi tal- las 

operélcj_ones de , 1a:nufactura y venta deoerán ser prác ticaolos y : ocii tu.a-

bleG. 

En resumen, f)l prooucto 1ic>bo E;er t<:tl que para él exista tneJ~c¿·clo 

J cl•.;berá ser po~ible fo.br.i..ca1·lo y venderlo con una utilidad ta• que 

0mcritc invc-rsión de capital y tion;po de O!JGr<l.c"Lón. o 
Producto,c; "sati.·;factorios" son necesarios para el inicj_o l~e cual-

ouier emrresa, pero lo son ar;;imic:t~o para lo. vida de la 'Tiisma. 
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t~ er sn :ucrcaclo y COPlpetJ_r tJOL' el dinero clGl consu~¡j clor • 

.:::1 tf.rrnino "Inr;cnit=·ría de l'rollucto" en el pasado r3e ha aplic;•uo <Ü 

di:::;,_:iw y dcsaJTOllo do 11roductos electrónicos y mecá11ico::;. Poro 

en .su concepto mác aP1!•lio os aplic.G.ble él. prodncto tale:::; co1w l0s 

qui:.Jicos, lila.teria prima, textiles, ropa, alj_mentos, etc. En lo que 

sigue consideraremos los varios ac;pectos óe e~ta actividad en el Gen-

tidoo.mplio del térnlino. 

2. Inconioria de Producto. 

Lns funciones usuales de un equipo de int,cnic::rí.a u e d'oduc Lo 

llcc:Lfic:Lcioncr; [K1ra la ¡woüucción, y proveer <.ie o.clstcnc:u:t técntc.::t 

~~ la orí~,aniza.ción en r:;enc-;ral en todos los pcobln''lil--> rc1étclorwtios 

c0n el l'rod.ucto. LaG ncti vidades norrnalt•Ien te involuc:r::o.u_,~:~ (:;n la con-

::;ecllción de er.tos obJetivos pueden ser resuulidas como s1c,ne: 

1 .- Investt¡;;:¡_d ón 

2.- Acl;~ptación o lnvei)ción 

3.- Evaluación Econ6mica 

l~.- Desnrro1lo 

5.- P~cp~raci6n de Especi1ic~cioncs 

6.- Servicios de Ingeniería 

2.1.- Invcsti~ación 

minnr qun Ll_eV,l o la concerJclón e! eL ;>roduc to o a lo. soluc"Lón de 

J t -..../ b 1 -¡ d · ' b t IJuc•l_c• .•.e·,,~ lli',"--CIIU _,_ :_; e·~ •~1rJ~u1 a;:;;::te <'1~3 ~aJ; oc;.J_,SJ_oncs ¡_.;1_1 13ecuen -or;. , _ _- , 



'nétodos o produc toe ,Je lo. co:n:·ete-1cia. O 1a i,¡vr:sti!_;:-Jción puccF' :·;er 

exte·1:.::,a y cientii'ica- una actLvid,-.d a lo cu::ü el L6rüno 1-. 
l_JlV0.' I,_L-

-3,..;. 
C'.,,lica ~~u ¡~enuino :~ontirio técnico. 

La invw tiGDClÓn l'Ue•.·e ser b.S.sic" (pura· o fundo.¡;¡ental) intent.:t 

deccubrir nuevos hechos y princi]lios en un compr, del conoc_Lmte•lto 

hwaano. Es su primor objetivo el av.:tnce de la c1.encio, es un esfuerzo 

no diri¡;j_clo directarnente a un tipo rarticular de rroducto o pro-

ccdimie nto ._) Usualmente la dirección que to•11a la irlVC'stigación no 

TlUede c;er antici ·'acio.. 

De l.:t investigación básico. han llrocedido :•¡uchos de lo;~ gl'éJ.'1uc ~:; de-

sarrollos ae nuestros tiempos. InvC':;tj_;;aciones sobre las jn·onj ,-._ 

dacies de los áto·nos se l!iciel·on '•lUChe' ontes ele .!.1enso.~·: e en un.• bo;~1-

fue lln factor :i·.¡:•ortantc en _L;::¡ c·l€'ctrónica actual. Hnchos T-'lfu3t-J_-

cos han sido uoscJtbiol·tor:; nntcr; úe f.:.·.bur su 11.>0. SR ··JUode decir 

quo lo. investi¡;o.ción bás:i.ca or; la 0e• 1illa del d(Jr:>arrol Lo econó•1ico 

futuro. 

Bl costu y rie;,go de la j¡lVc·.cL:_'ac:i_ón b.fuüca constituyen un freno 

¡;cnr:r;'~-, :.:e·,,anda el n 'OYO do (; .. ende::; :!.ndn;-;tl ¡ <.~·, 2.0ocic;_:;-Lo·w,c; 

~CL 
in d 11 r~t r· • o. le", or ~;CJ JcJ_ ;.-~acio nos :i_nvo ;;t i.gGción ii.J unL · :=t(h G e e~.' e:.' e io v._l e~; 

pri_v-J.dos y el t_;obierno. 

Dada su natnraJe;;~a al to.111entc et.~)(JClllc.t.Lv:J. y el tit'O raro rle por-

sono.l quo .se" nocos.Lto., ' , . oa.':O ,_ca se una. 

I n L', e rn_ e t • í o. < 1 (' t' t' o ri ' 1 r t n • 

Lo. invor;tj_c;ación apl_'i_co.cLt (prúcU.cn o intenrüvn) er-.;ta rJi.rr.cte<-

'Tlcnte ol1ca,iJlnéJclo. n alcún lJroducto, ~Jroccso o problcna [Jarcio.l. 

o 

o 

o 
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T.~ V¡~ 
'_t4·nL!i por lo télJÜO Llll co;·tn l'DnL.') de' n1JjC'tLVOi-~ y u;;.¡¿_>.-]:~nntc Írl-

de l.:t inve:;tig¿~ción bácüca incluyen: GnÓlisifJ de mercado (que ntu·ric) 

:-:;er CO,ldUc·i_do por la Ol'Canizo.ción de venta:3 corno '•ilC'. /}lÍa [l,:"lT'l\ la 
'J"-k<...Lu:· \A 

ncl· 1 u 'én ele producto.s o Gllf> ca,nbio::;) e invcstj_gRción cto lar; r:roduc-

ta.:flbien e:=;tttdJ.os de situación de liatentcs, 

el cur:_;o éi.el dcs;Jrrol.lo del ]1roctucto ; y esfuerzos realizados ::;cn·,c¡ 

dnrle nplicación práctica a los rer3ulto.dos de ln invcoticación bbnica. 

La investic;ac::j_ón práctica de alc;ún tilJO es una actividad CO!JÚn 

en todo la indusLria. Está incor-¡.urada cnn el tr<.1.uajo de j¡1L;crtH~ria 

do :·roducto <3.Ul1 en e.·¡.,rc··o.s 1nenorc;,. Esta éJCti.vid¿:¡d '26 coJnunmc:~te 

re:lliz<3.dn ta·nbién tarn1üer1 por numr~roc::as f1rmar> clo coa::.;nltor-ía (ac.o-

cincioner>, C'l[li'"Sr<G priV."\C;é's, colc¡_cios) !Jara ,-,n;, cll_ent 1'G j_ndu.: LTi-

:_,o.ci.ón, aUJHjUe son laG menos. 

Puede décir:;c q110 es el {',O-oiornn, cor10 re1·resc,nt.qnte cJ.c" la :;o ,i¡-,-

en 1ir un rr¡c.jo1· nivo.L tl() vlcl::~ en el futuro. 

?..2.-' InYct)ción o il.dnptación 

La secuela natural_ de ln inve .t:i_¡,aci.ón IJ~'Dctlca, y CélGl GJ.c '··T'e 

El o;; i'uorzo J>llo. e con-

u.r>tir :;iJl}llemcnte en la e<·:a)tac:Lón de' 1111 conocl 1.LcnLo . rovio ;;· los 

Le ::!.. c.t: i ~e ri e~ o n • 

¡, ··¡ 



o 
uncl cc1nt;csinn dnl [.',obierno dondo nutlcia que el inventor (o rtQlW ,_Los 

a quienes se tratu.ofj_era la él.t~ntc) t1enc dcreciJO él : rotccc_i.óll lo-

(jitl 6!!19 con objeto ¡¡o _,_mpul sar los invr nt,JsJcreanrio un r¡onuJl<:' _;o 

ro... 're ... 
te''l;·Oral ,~,los crrr<dores o ducflos de lo~: :ni1~Jtos. A la ox1 ,iJ .:1c :i ón 

del plazo el inventr_, pa.sa o. r:;cr de ronieri.nci •.Ú'oL i e,.,. 
' .l. ~ !... -

PG unn protecn_ón c,a~·antizada har:d,a CJUe se pruebe válida l'Or ll ti¡_';cc-

ci.ón. Pero usual:tcnte es un fre11o :_.ubsta!lcial a_l_ uso no v.utorl-

zaüo de un invento. Por la 11ueva oxü;Lencia de lo paLente, el j_n-

frinccnte ])otc~ncial es notificzcdo que la Oficina de Patentes, ha i!1-

vesti;~·t1.clo cuid~cioc.:>Jllente ol c;:so y cree que la '>tl.tonte está L,aro..lLi-

zada y r.:;u va lidr)Z pnr:dc ser de ·o si "a da. 

El uso previo o la public.1.c L6n de una ldo;;-r iJ.1:•ld.c l1o.tent.::u·J o. !•OJ' o 
su "in ven tor 11 subsecnente que pien'o!l ~:,er el oc·ic,in.ctdOl'. Asi ltlÍ'~ :•O, l:s 

impocü~:le que los derechos de un inventor r;can :'l·otec:i_c:os si no ')S 

de;:,arrol-1 éH~él la idea hasta la prooucción. Esto crea en ·.mchas ocn.cj_o-

nes ca;:-;o;; co!nyllejo·s lo que hn ori¡;inmlo que J a ohtcnción y defensa de 

terla Ú'1.LCR'ICIÜC. 

Las pé-ltt.OrJ-ces de int0rés en 1:9 industria ~·ut· en a, rncnrsc en dos .. 
clases: ( 1) aquellas relacioncH ctl3 o. las c;~ractorí:..~tlc.:.t::, "l·;cánicl::..:, 

quL:üc:-JG o eléctric.?s de· un 1Jrouuc to co rt una dnración rje 15 a 17 ~C,o·· 

sesón el país y (2) a aquellas rel~cioncao.s con dctnllec tie aper1en-

cio. y que U.cncn dnraciones ele L¡ a 1l~ aJ1os. 

:E;;-:ir.>l'r'n r!os J rJ'·l1S dPl !'rol belllo. cuando GO J.ntonta p:1tcntoy lln ar-

U.culn. l'or \lllO. 1,r1.rLr:, y conto dJ ,¡:L:,¡or;, r>irvo dP í J'C'tllJ .:.Li 11r.o i1t- o 
debido del invento. Pero 1JOJ' otra, en ocaclones el costo del liti-

Gio es demasiado alLo 0 ol invento ~o vuelvo obRoleto on corto tiempo 

y la p::ücnte es futil. En ciertos casos es rrto.)or mantene:· en :e-



o 
mis .o o hasta cuando G.si convenGa. 

En ;:ügunas conqxcñias exir.te la poli tlca de liD. ten lar tn: o:.... ::-us D r·-

ti.__:u_Lurj que se inventen, de fon:!d que so cubran en r.:;u:::; v._u·in:~ -,:_-

pe e tos limi -Lanúo la j_mi tación. Todo esto aunque llllnca se- u tJ_-

lizen pc~1·o que rürvon de ob:...;Láculo o. la compotenci;_~, desvirtllél. 'uO r·l 

<'c;pÍ. lLu do la patente. Sin e:nbarc,o, ns común éJE;jillismo el llconcio.-

1niento cruzado (permitir.se e] uso de ,-atente-, entre si) entl·c '!nl-

pres<'l.G que fabric:1n prod!lctos p,iulilares. 

2. 3.- E val 11nc ió n Econó1niCél 

o Luo.l_,_.s o nnticl o.dac;. 

come1 cialJ_:-. .:_l;;:i_ón exitosa. Pero aun el mejo_¡_' hi1o ne,_~1·o - o el 10-

111Undo si ' asl !H'Gfiere-IlO tendrá O~JO.c·tun l_,,GJ.d u e :;e r·vir 

su t•ru •Ósj to si :;u éxito financiero no }llterie :':or ·roe! icho de una 

fOJ' 1.a , ,_,zonab 1 e. 

dna· CVEJl'JRC:i_Ón ll' el l_,;il_·Ldl' 

~!D.SO r•n cJ_ J•l'OC'_'0(1 r\e in¡~cn:Ler1_a ele producto), 

Al(,UllO S r_ic;;arrol Jo e:: involnc..:~'.'J.n inver fÜOJ1C' ,..., Cthl.::· id c;r;; [_>l_ e:, l] lW cic-

bcn r\r~ aparecer .cLcact_LVaG 811 CUCI.l_qLacr <1l1Ó.lir:1 ;:-, r·l'GViO, 

E 1 n j_ ve] o ex t n n .:; l_ .'J ! 1 • r' e ~. t ·'1. 

o 



.. 

o 

n L v, Le._:; e, 1 , IL; e. ~ ':e auto J ,_ z n e i ó 11. 

rcqJ;orH.lct 

r;obro el me::·cado y rnncci.o 1es c;_el 

_L ;; fo t" ~~\e ió n na-

tericu.; :1r0liuceión sr)brc (-l Jroce~-;o y sus '-'0::3ibJ.lidauero; contab:Ll i.-

LL u :olJn: h"Ls"Lorin cie cor.:;to~> y otros dat(),, pert.Lnentc:::; - l:oc:oG .;1 Los 

o v ¿¡ J , e <-J e i 6 1 e 1_ • l' o d u e t o • 

o 

e ;ero l1 n .:tl' cíe u lo que Hle e u() . , t a !'1 o y 100.00 que el 'ÜGl'lO ctr U.-

C'J 1 o n !_ 1' :o .recio dentro u.c· un 0 o, y,: que er_;o.s 100.00 pud:Lc·ro11 

A:A.. ,¡,_·_;·.c, la cv<~lu:Jción d.-; un cJroyL~ctu .s-'·-.·1·.-,re 88 lncec C•Jnr;lóP-

'.i'odo ello es tema de an ca:_'í tulo 

~r¡ás a':J·.lio eo 1ocirio como In;,~eni.cría EeonÓmlca. 

2. L¡.- Do s.c'.L'l'ollo 

Al ,\roe··(\ ,·e convcrtlr un:::c i.nvención o el concc :·Lo c1e •Hl ¡\ro-

el u e ti) Ecte té1·:.1 1 no 

o 
l.::v;··un~,;_,, >'LltlCÍJL~.,, c·tc., que pueden re(}·t'OL'.ir 111Csn;_; c'tc J..trio:;ti-



p 

o 

o 

o 

, 
Plas que 1 1 •• L -

lt:G, c.-:....-abrJ.rlo~; :y· (~r;L, llcs CtG (~. :'(JllíJ. 

,~x:'cri'-:Jenl:.or, en t.:.tJ lcres y laboratorios; construcc:Lón y o~·erac i Ó11 

·~n : nrvic 'u y reacc:Lnnn;-:; r!cJ lo.=, c_LJ_cnl:.es. 

Pero 011 to-

do::; 1 _o:; cases el ro:.ult.'lritl del dcG<JY:t'oJlo r1chc sor cvallléll\0 en ::::tu; 

Célcion<'G. 

cnr·.;c d·:::cJ_SlÓn que a1er~l:.e la f0r:;12 finFJl reqq:i_c>re ctc ,"}l_,•,un:J. 8V(_:_'_·:.~.­
j 

cién ' conómica. 

lJroO.ucto y con~,Cl<t.Gr el ci:Lce,JO o r>.~r·ec:Lfi_cncio·tcc l'Oj'é' _i_o. :H·ocncclón. 

~ ~ . ~) . -



o 

tt::-:: y cq_nLLr_'ac>c.r; nccu;,é\ria.s; dibujos técnj_cos; y cletal]_0;:; el': ,-,rrJ-

Bn lo. tll'P¡·r-:r.:tción de lar, et>}JCClfLcacionr:c·s ¡·ara :-ro•.lncción, 'lJlé1 

or:;;b·oclla col_;.:Jbor.<C!Ón CO'l lor; delx,.rtarwnto::; úe !ll'Odncción, Ln::. ··:.ción 

J'E.'CJ uor~.l1 ·en to fj de funcio nalrliento y tolerD.ncias de ocrftn r;er a::_;i 1)_ ~:··:o 

un.' S'JÍo. ·¡r5cti.ca r:ie control de ca] ul;:¡d. Las e::::~···ci í ic::>cionor:; ·.e 

T'OtlLt•lc S. o 

¡,enicro de }J"OltLlcto se concrntra úni c;•11C'JÜc 011 2,~11 oJlrt:::: qnc t_i_cncn un 

0.fccto pr1.rtLcul.:tr en el ;11··•· ucLo. 1 ' 
(¡(' (;¿)-

lo.ci.o cic uno. pi.ezd. 'ú1r1bj_én esppcjficnrá lo.s tolera .. c:~:--"~ esc.•cl.:·· y 

tti l é3 'l'alns dct _ _,11C'c se cicben de-

o 
1,_cl:td y com·ll"~'r; f:IL problcnt::ts de l1rr duetos. P:•r;t Ryuci,'lr· en Vt'nL 



o 
lns ..Ln¡.o:u_eror; scnn rP.q'lcridoc en invr_:r;ti.r:;r~cionr):> de ct:Lfictllt::utec 

dt-: ~w:c·vicio. 

Aunoue el co:1trol de c:üi_li;:Jd I>Lteae ser ,¡¡r'ne,Jo.do JOr el 

f't'Onio Licpart" H':1to de inr.erücría ele pl'Oc!ucc.Lón, es en si ;,¡j_r,.1J.;_ ,_,na. l'lAL-Lr_;v.. 

En cualf]Uie.c car;o, las e¡..;~;e:ctficacic!lH'~' (e un pl'OcJucto ..::;on 

OÚ~~lé-_J.G éll'a CU ÍllS!JC'CCÍÓn, 

qner-LCio en :cobln:nn.r~ concernientes a desvlo.cioncs c1e er; eclfi.cc:'CJoues 

el of0cto que cli.clw .-]c;::'liación ::•L!ed;o tener en el func 1.unonliento cicl 

.:.'ro Ll::1.r o do.r su ¿:¡;,roh.<ct.ón soure los :11ótodos de inGpeccié-Jn. 

o 
cluycn vl tn·ovccl' o_e d.Lou.jos técnico: necc::.:--u'IOFJ, r·sL·-cLflC .... '.cJrl¡JC.S 

3.- Fo.cto1·e~ en rJ. Ct::t.l1blo y Sclecclón Je ProducLos. 

Un I1lLwro ele tc::.~L'lres ínfluenc:í.o.n J.a FJcJec:ción y '~)r;,"clf·Lcación 

l~nt,--e 18.::; :n;u::; i·"I~Jortantcs cstnn: 

- dC"ll''1c1:; ,)otenci.:t1 

- t:i.Hü·1D 

CJ : • ! )() 1; J_ <1 1 i :;, : , r' .iJJ 1 l V ;; , d J V (; J ' G _¡_ f L C ; \ C i () tl 

:n:t Lr;!'_i ;1 Jll'_¡_,llé\ 

o 



Ji 

~~· • 1 • o 

y .']'l lf8'1tl.l • 

. Ln~o,· ,::.cia ¿~ ll.l ¡~erencü1. de dcsC'as, critica:-., cotn]JI:Jtcncl.,' y t.-r;c:c:1cia 

ti!J 1 (' '_, l'lC'J'CC\00 S. La c;cnte de ve11tas claro ' , e_,,;a, s r_• ~ n e u-:· n ~~ J , : ~ e-: n 

coqt.1cto di1·octo con r:l 'lr:é'C;}do. De eGta fuentc- viene la info·:·.w-

·:~ón v:ital que inicia dcs::t1Toll_os y C<\~'l·ios rn 1os prodDctos. 

rtD'l rwc:¡_do a trav8.s do crear c·e •lanc:.:-•s, 

Clllcto, ·ncrcaclos p::1ra el tcléfonn, r;rn,,;Óio.·w, 1'3.ch.o, '<f>J'eor•ln.nl', co-

Lo·~ inventoL·o,._. y ~n'ornotoro:·, rie taJe,.::; ,1r ·· uc- o 
tos éG,>CCUl<l'(~ fuerte'1J(•r¡r,c fjObl'8 la aCC?l'tación del rnerco.do. L.'l. 

dc:J,'l.'lGé' ,;or 0llos -:;e oc?:-;·_, rolló JlllÜO con el producto y :_u lJrornociJ,n. 

Obvi_arr¡ente, si e··· ¡1. ·e cy_Lc;te un e u:l'to riesc;o en nntici_ :J.-. r c11., 'r1 · :·¡_er 

dc;:.¡:-·ti<·:-~, t:voüi2.ta o !'otencL1l. 

'l'a·nuoco er-; poE.i ble adel<1 •t <-i-l_r todo" Jo-, 10-

VJ.'IlJ.C··t'LOS de la COlil~,etencia. 

clunantes froc2znc. 

nt'cción do un .:n·t.í c11J o ralij_c;,1J mo:1l.r· nnevo r·,·r,t1 r'l''' r_ir~ illl<t ;·,1 n·, ':t'l-

o 
1 rollo rle nuevoL, prodnctos a o.ntH'c·sc.:) moyo-" er:;. 
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3.2.- '11 j_llÜ 11[_', 

Cu:1ndo Lntroclu.:i.r nuovo~3 J>rociu;; Lo~:; o 'Iodeloo con nuevo ciisr,·iíú - el 

timj n;; - con:;tituyP un problema t<)ctico básico de ln.:.; c.·:¡•Tc·~:·s. L:J. 

Llél.,Yorí.:t u0'l00 ¡•r._,dilcLo.=: ,.,cLuG.1c::' que se faor_1_cun están GllJr:to::; 

bias contínuos. En ;,_lr:unos caco:J el ca•llbio c>.:o anLtal o o;::t;::.cionG.l, rn 

otros el 1 >1·ocosn es máG Jnnto. Alc,unos cal<lbios son forz:tdos ~·eJe 1 r 
1\.•1 

·•ás flui<io.G las OJ'eracionr·r~ clo 
~ , . , 
.L aorJ.cac Lon. C() •,¡-

r::n ctw.l_q'i 1 cr CG.S':J, los o\.;jotlvc•s son incror¡ento.~·. 1 o 

1 1.-l'()-

equi_·OG y nerrawicnt2, promoción y orr,anLzaci6n de nn<ovn·, Jrr: ::~·v·· 

e o,:: 

_L'Üt'(•c' cc11 Jllnto con 1111 nnc:vo ¡,toc'r:Jo. 

nono:.> 

_,-... 3.-

E e 11 ,-, p1·o-



oc rspecinli~nci6~. 

l'0r \111 ln.do, ln r'r~''''': i ·:' .L:--.nci.ón t"Lcnde o. rectuc: r cost'):> L' •1 t;l',·-

Y ruecle a.si·üs•'lo incrementar 1.:1. ufi. i.en-

Pn_r otro l;1do, lét di.vcrSific::>c:.Ón tiendo n_ snt-isf:,~c~r los ,n·.oos 

ru: 1_,-, llC' .~.,,;,., y tc,l vr•:_, a lncreu1enli1r el vollli'll' 1 ,]e· nrwr.:tc:Lonr So 

r,¿H; •)nr le:. <io.svr•nL;',jn.s que t:i ene 1.:1. dlvor:·_L ¡'_i_cocl {Jll, ya qi'C 'J co:;­

to y c<>.li_cl_.·d ele loe nrticulos no pueden ccl' id en cont:rolndo·~ ~· r•l cle­

;;co r1n vent:1.r. [lllrric srr jr'l!'JCdjdo nor 1D LtltR c.l<' cnncrntr. cLón rlr' es-

:oc lo t.:tntr. c-Lrcunscriln <l. la alt3. c;erencia. 

l)Tn .. ,~!i:tc; [';cnEH'il]•l8!1tE' 011 al"lpli.ns politicaG qlle [,Obiernrw los [•ro;,rctm~~r; 

rir• i .1vrr:t ',-;<IC:i_ón y rle:.n -rollo. 

3 ,l~.- I·l-;:1. terin Prir:1a 

,laturcllme~to, lo[:, .·.i,~t.;r-Le.Jt:-s son eJ. factor iJásico en el c·Pr.:· -,'ú-

·lo cíe pro,_(uctos. En· oste resDscto, nLW. tro j_ntoré:::.; no Cf_.ta. en el 

cont.·c·l rir-_L flUJO ele •r-:-d:erJ.o.l es h·1cJ :1 J., rJl or!11r·c·· 6n, ¡:;:i_ no ~;o cont"Ct 

r-n l<t inn.uenc..L1 c~c :lé1 ::;clocc:i.ón del mCttor·1 al :_,o~·::.·o l;"~c cr:[.CCLfica-

ClOnPG del pro0ucLo. 

e ll r; r t ,; 't o . Có 10 afecte la 

rn,_·nLtfé<cturo.'? o Existen !3tti'iCl··ntc:...; c.:tnticUJ.Lics t1 j_sponibles? o Pnl'CI on-

o 

o 

o 
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o 
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tender l<1. i¡,q)ortancia do tonos er:;tos factores, conr:;tdor": ~o:J lln c.JcM-

Al princi~io de la tUClra, c~r-

tuchos de ncero se desarrollaron como substituto del bronce. Du-

ran'Lc lns ctona.s iniciéilcs de dcs<JrroJ.lo, nn f<1.brico.ntc lo;,ró ec-

peclfic:=tc:i_one:::; al ta.JCnto satisfactorl.::ts probadas en modelos. La 

Pero ~1 acero tenia un 

COIJtcnido rio moltf.bdeno del cual no habín existencirts a''l}JlL1.s, é'f,Í 

fue l1Cceca.·i.o dcr:élrrollo.r· otr.'Jr; Pspccif'ic;"lciorll:c u::;;:cnrio un t_L<•O .-n.-1-_, 

C0"1Úl1 cic O C:Gl'O. 

A~UC'llos que dcsarrollCJ.n l.lroductos en la o.ctll;::Lu':~cl L LcJwn a 

S'-' elección .:Júltlp1es altcrnatJvas, donde exir:,tÍéH\ ·,r¡ucll.::u:, ,:eno.:o en 

_rló ~ti co ;_;,- ;•¡o.Ldeo de z.:r_nc o alumiJüo y rw.cle.L'O. 

y a~Jariencia. 

v\.:. ("\IU..{l\ 

Co·no es ¡~"!.fd,. en 

Lac e:-:;pccificacioncc del ,,¡a'Lcr::i.al frccJwn:.cmentc p.rovec:n o. e 'OJWG 

CJUe :-dJ·lpli fic_~n Pl TJl"Oblfc !D. t1c com~•l'v.s y reducon l0 varjed0.cJ d(' •,1to-

rir .. l~ ;; en :::Lt1aconc:il11:Lento. 

con 1oL~ j_ltf:~C'Illo:;.'on ele ,JTt>dttcto, ya que es el_ comrrador oLücn twnt r.crle 

L r) :-. ''J' o-

tltl e\()[). 
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Y <'J co,Jr-H·'Üclor se intorc.~~a en un2. bo.r:e cor~(ln de cr' , .·arac:Lón :/ 11:::;0 

r>,•::;Lncl<L::\~·i:;¡¡,aclÓn - involucra s:i_rl C' 1bor o nor:nn;, cie lz. o 
i1lcnti f-Lca'l dichO f.> Jll'orinctos ( c;n_: onü:nclo eG:_J0cif Lc~c1.n1cCG y e:-'-~ • •el 

di fe re r1tc r; ¡rwr e;:: e de ;--,coi tr:, atl t0 ·,ó-

El -•rohlcrm ele 1.~ <:.c,t .• r:-

<'l<H'i/',0ción c::,ta afectado :>or ·.mchos ütcLo!'c--. 1 ".:J ,_·o. (: 1 f él b r .i. e o.:. te , e s 

e ~-Ú n. 

,,,-,-,.,,.¡!-..--·:-, ··:-trr-t el corJ:,u·.i1or, son frecPentntilC'nLc de r;'JIIR imJlOl'i,:_lnctn 

~nra el fahricnnta. 

a Ll. r;-Lrü ll fi e ;;.ció n r_i_c Por cjr:r1- o 
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ción d·? c.lchos nstándare~> e.'; rtna func Lón lÓ¿lca. nel j_n[;enlCl'O c.<C pr·o-

dueto, q"cte siGl\O ln . .s ~1olítlca::; marcarlas por lo. alto. dirección . .SJJl 

c·¡ba1·c;o, el 'nanteni1:1'Lento de los <::stánrlaros de cJ·I_J_c,o.d (cont¡·ol Lle 

co.l i_áoc:) ns ur:ualmento ln l'C':-,ponsabilidad ele otras personEtS en la or-

r; ;:uü z n e i ó n • La a.dopción de norma~ do colt0cd bá~ica~ nr 
'V U lL'3Lia l ''W n-

-ce una decición de la c,erenc:La asesorada po:r la con t. e de vo:11-as, in-

CP-JÜor1 a, co:rq,ras,. ins pe e ció n y fr:t1~ricaci6 r1. 

Lns norr'J<tG de cetliciad pueuen a 8U vez ser i..mpuoct,_rs por el ,(·J'co-

do,. pa· ticuJ_armonte ,_,or c1i..cn'vos que com"ran [;l'a·¡,__:r~s volÚr·JG~1es (co:·ro 

caso de droc;!ls, calen tndorc s de ~a;,, equipo s2.ni tar _Lo y o.lt',Ll!lu ;, eq ln-

po:: eléctr_~_cos. 

'Las nor:110.G qu:e. ;•fcctan los to.rrla[ws E.>On funcJo.·1cnt.,l.ll,l0 c·n ,.lJC¡J~·r, li-

n~as rte pro0uctos. 

ho.11ba de 40 li_tros. Conformo crecE;? lo. Cl'lJire:-:a lR tendencio. r.:;Gr;1 

to.le~: espccLfic~-cionc'; .•;on hech::.r; do m:cnora inconc_Lenl:e. Y lor:> l~;t-

t:JD.r-ros finales resulb111 :c;e:r 3, 10, 1,5, 20 y 40 litroc. ~ todo e e r; t o ,r::; 

ta,"'lanos pucoen diferir de a(}ttj_ello.s do la so.11 ete11c1o. . .Sn é~~J,Jcns re-

d<?n ser selecd.onados lX.JJ'a difErPrJLer; tipos ce :'rr'cilJ_Ct0r_. .. U:1é\ c;c;·-,e 

tes a_-o.3cicJ::tdos: 21/2, 5, 10, 20, l¡.O y 80 litros. 1\unone é:;Lo_;o :__;0-

CL'lCO r:,Ln, lo 



11bs unive:·sales lac nonlé\S ele ta Jo.['ío, como Las de zo.p::¡;·.oé.., tornillos, o 
r;o.cos, ll<lnt.:=ts de automóviles, Jo mtls conLrolado se oncucntr¡, el pro-

ceso do fn.bl·icac_i_Ón de L;;¡_ e ·i'H'CS<-1. 

3.6.- Análi:3i_s de factol·es lJri.:m'_l_OS y secunc:tc.xlos 

El nn5.Jlsis cie focto,·o:_; prilnarlor; y Gecun<Io.r:i_os C0'1GL.str; en hnccr 

for···l<-1:1 ~·ü prooucto, L'O for,né< r¡ue :c:e :;-;eleccioncn o.qnellos que hacr:n la 

er>cnc 'a c[el urodncto r'n conLra de anuellos que ut.wden ;.cr ca111biD. os 

Cur"nr:o un )lrociucto vn r:;ufricnéo rll tcraciones, de talda' o, for· .. n, ~Jre-

con o bjoto de rn·o,:u e ir una r.w JOr acc, tación r.:el r1erco.clo . Sin e ·bar-

1;',0, "arrende" ceciR vez ::·1 i1'7l- o 
, . 

pacto o.~ "wnor, hnbl5.nrloce entonces ele obsolencln del proc:.u.cto. 

Este b_~lO c1e anó.lié;is os importante ya que J,lUestra la liladurez del 

producto y la necesiriacl de car.fbios r:adlcnlcs en el CLJ.:::;o c\e obsolen-

cin mo.rc;:l(lo. usun.l.•wnLe por una ¡:¡r'nor rrd:i.trr:tbi li,:nri. !'Or untclitd venc.Ldn. 

loflte, rcn rc'Ltci..ón con ot1·<.ts unidaci.c<, ue la or[~a''-' 7-ac:~_,-Jn varia con-

sic~c J'i.illlc"nenLe con el carne Ler del ne¿;ocio. Si ol uosarrolJ_o de lll'O-

ductor; r;e concüdera bá .. :d.co :<1.ro. Jo. e·'J¡>r-c;sa cono un todo, e;; lóc;ico 

.JO n 1 In;uHlo de un alto r·.lf~cut:i vo. LR c<J.lwzn. de tnl <lo l'<1~ tu .• ncnlo t''n-

dt·f:t un titulo co~1o vicnJJl'C~3j dnntc, director, iltc,cniero en jefe, qui- o 
mJco en .)efe, etc. 

conr:;iclcra como una rc~:,p0!1GRbilj_,¡.qcJ cio proclucció:1 J Pl LleJ'nr-tanO•lto 
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rerJorta al jefe de 1lrOC!llCCiÓn. 

Director General 

1 ~{~enie 
•----...:.. 1 

_J~omite 
)Asesor 

¡patente~ 

Producci6n 

r -------------------
!Inv~stigaf-
~on 1 

1 
1 ran-or-a:t~~=Jo 

1 Diseño y j 
Desa::.;:_roll-º--

1 d:(~~ Jc:> ______ j 

~-ta~i~~~~~=~~fÓn 
--~~~~f~icacfo-

efe de ~ 
1 

!icina_.~~ _ _1 

··-impresión - 1 
---~-- ------- - -- -- - . 
-árclifvo ~J 

] . 

j Bibliote~a ¡ 

Fig. 4-lo Estructura organizacio~al de un departamento de ingenier!ao 
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c:ifcrerú de acu0rtlo o.l t<-l.'.tfll!O, responsabilidac1es y otrns cnnd •_clow•r-;. 
o 

Una orc;a¡uzación llipoiéU_cn. (]UO puedr: ser consiuerncia t:Lpicc, f:,e 

ilur;tt·n en 1::1 fi:_·,ut·a 11-1. E~:;ta caria mnc~.tro. la org2_nizac 1 6n c[e in-

L'.cl':irría cn·,,lcia, con 1aexcepciún ele e'nple;:Hlon individu.:tles, e in-

localización cic otr;:u; J. • • clVl.slonc.s o r; u e 

Las unidél.der_-; orget!ÜZél.C:i on:'lcf; de la fic;nra, que ruccien noceci tar 

tal vnz), deLi<>,-~a ," lél fabr:icac-LÓn de artLCUlOS l'lCCánicos. 

o 

o 



ce.ntro de educación continua 
/--~----" 

,. " 1 ., 
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o divis.lón s u p e r i o r e s 
facultad ingeniería, un a m \'-..__;) 

INVESTIGACION Y DESAPPPLLO DE NUEVOS PPOD~CTOS. 
~ ' ' ~ . ""~ 

. \ 

TEMA 1 VIDA DEL PRODUCTO. 
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l NG .. ÁFHURO DURA'N PEÑA.' 
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Tacuba 5, primer piso. México 1, D. F. 
Teléfonos: 521-30-95 y 513-27-95 
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El participante al terminar el tema será capaz de: 

Reconocer los factores más relevantes de le'- bCt~VJ.á.ad 

de planeación del producto y su repercución en el lanzamien­

to de nuevos productos, considerando la influencia ~ue la vi 

da del producto y la obsolencia tienen en la actividad de la 

empresa. 

.. ~ * * * * * * * * * * • 
******** 

* .¡¡.. * * 
* * 
* 

1. 2.- Il~T:-\ODUCCIO:K.- Bs característica de todo ser vivo el ciclo vital 

en el nivel al cual pertenece nace, crece, desarrolla, madura-­

reproduce y muere, y para cada familia se cumple con toda presi­

c~ón mientras no exista un elemento que interno ó externo rompa 

el ec1u:i.librio; es en torno a esta idea que en el campo de lo:J -­

nogocios se ha desarrollado un concepto llamado 11 ciclo de vida 

del producto 11 muy controvertido en la actualidad en cuan0o a su 

folnm.a de utilizarlo dentro del campo administrativo, pero sin 

lugar a dudas normativo en la investigación y desarrollo de nue­

vos productos; ya que proporciona guias útiles en 'las distintas 

u-ca.pas de la vida del producto q_ue permiten plantear las diferen 

·ce:~> estratet,ias a seGUir en la conducción de un plan innovador ó 

Qe huevo productoo 

Es evidente que el cree imien to de las empresas da pende {!;r~!}; 

d~mante del desarrollo del N.P., y la planeación de productos es 

~ \/ 

o 

o 

~ punto débil en la administración de muchas empresas. Por otra () 
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parte existe 31 temor a los cambios, lo cu~l lleva a l~s c~­

presas a situaciones absurdas; les cier:::-a los ojos, le:!~, :ilq)j_ 

de pensar 6 indagar, coarta su crecimientoo 

Una gran parte de los empresarios norteamericanos tien,~ 

como lema lo siguiente~ '' El progreso es nuestro producto -­

más importante 11 M.E, Mengel lo modifica de tal forma que -­

pueda aplicarse a cualquier empresa y dice: " Los productos 

son de suma importancia para nuestro progreso 11 interpreta_!! 

do de una manera amplia la palabra producto para que se apli 

que a las compaií.ias que suministran servicios, así como a-­

las que elaboran productoso 

Se ha estimado que el 98% de los productos que surgen -

en el mercado de los E.E.U.U., por ejemplo, desaparecen an­

tes de los dos años de su arariciÓno La proporción de fraca­

sos es de 4 por cada 5P lo cual ~s deplorable, y significa­

que muchos millones de dÓlares se gastan en investigaciones 

ingeniería, producción, distribución y venta, sin conseguir 

su objetivo principal: gananc~aso-----

La innovación debe buscarse en forma permanente si se -

quiere incrementar los beneficios. Y los artículos existen -

tes deben ser objeto de una evaluación constante para aseg~­

rarse que responden a las necesidades y deseos de los clien­

teso 

Una encuesta realizada en Suecia sobre productos de con 

sumo, alimentación, jabón, artículos de diversión, etc., ha 

mostrado que de 616 artículos existentes en el mercado en --

1950, sobreviven 291 en 1955, y en 1960 solo quedaban 187; -

ó sea que el 70% de los artículos desaparecieron en 10 años. 

De estos productos existentes la mitad tenía menos de 5 años 

de edad~ una cuarta parte de 5 a 10· ruíos y la cuarta parte -

restante contaba con más de 10 añoso 

En las condiciones actuales en que se encuentra México, 

la evolución de los productr;s no ha llegado a un nivel Ópti­

mo, lo c1Íal no exceptúa de que en un futuro no muy lejano se 

alcance tomando como base su crecimiento, tecnificación y de 

sarrollo económico e industrial. (ver gráfica TI-1) 
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1tntes de entrar en materia definimos algunos términos y -
conceptos que serán usados más adelante: 

1.2.lo- PRODUCTO.- Es un artículo ó servicio que obtiene 
un consumidor para satisfacer una necesidado 

l. 2 .. 2.- NUEVO PRODUCTO.- Es un bien ó servicio cuya exis­
tencia ó modificación es de reciente creación. 

l.2o3o- INNOVAR.- Cualquier pensamientnp comportamiento 
u objeto que es nuevo por ser cualitativamente -­
diferente a las formas existentes. 

1.2.4.- EL C~WO DE NUbVO PRODUCTO.- En base a los conce~ 
tos anteriores considerarGmos el siguiente esqua­
ma: 

LA RENOVACION DE 
1 PHODUCT0;:5 EXIS -

TENTES 

LA OBTBNCION DE 
1 PRODUC'rOS rrOTAL 
1 I~l~~ ~~Te; 1-iUEV OS 
L_ ________ __. 

DIREC'rA 
lvlODI.PIC ACION 
AL PRODUCTO 

EN SI 

INDIHECTA 

EN LA _EMPREJA 1 

,........----------
.BN ALGUN SEC­
TOH Dt~L MERCA 

DO 

li:N 81 ML':HCADO 

COSTO 

F ABRIC AC ION 

SEGURIDAD 

VAHIACION Df~ SU 
ASP:~c·ro 

OTRA U'riLIZACION 
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l. 3.- PL!\.NSACION DSL PRODUCTO.- ?ara poder cubrir un mÍnimo -

nivel de íntércs de los participantes en el aspGcto ele -
1[1 :r:>la¿leación del producto creemos necesario delinear -­
buses generales en torno a las cuales se mueva el parti­
cipante y logre ubicarse con relación a la empresa en la 
cual_ presta sus servicios a fin de someter mediante se -

lección de casos ~os aspectos más relevantes que cada -­
participante deba considerar. 

Dentro de los principios de administración, la orga 
nización, la planeaci6n y el control definen para cada -

empresa un perfil único; pero refiriéndonos a la organi­

zación,existen cuatro áreas fundamentales funcionales 
que cubren la actividad de cualquier empresa. 

DIR~CCION 

1 

l a l 1 

FINAWZhS VEWTRS HQNUFAC. 

1.3.1.- FINANZAS.- Será responsable de cubrir los aspectos 

econ~-~micos en la conversión de valores, de la con­

secución de fondos y créditos internos y de el li­
neamiento de políticas crediticias externas. 

1.3.2.- ADMINISTRACION.- Será responsable de la conducción 

de los recursos internos de mano de obra y del 
control de la misma así como de la formulación ge­
neral del presupuesto anual y su cumplimiento. 

1.3.3.- VENTAS.- Cubrirá los aspectos de la mercadotecnia 
distribución, pronóstico, etc. 9 

o 

o 

o 
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y estará ligada a los comités de desición en los -

cambios de producto. 

1.3.4.-M.AJ~.rm'ACTURA.- Cubrirá el aspecto de la procuración 
desde la especificación del producto, la planea -­
ci6n de la producción, la compra de los materiales 
los planes de abastecimiento, la producción misma 

hasta la entrega de producto terminado disponible 
a ventaso 

De lo mencionado en los puntos anteriores existen tres po­

sibilidades en la organización en las que se conduzca la fun -­
ción de planeación del producto; la pril:tera de ellas consiste -

en un comité coordinador que es asesorado por un grupo de in-­

vestigadores expertos en mercadotecnia, precios, diseno, costos 

y ventas; la segunda posibilidad es la de tener un cuerpo con -

sultivo y planificador dirigido por ventas; y la tercera y Últi 

ma posibilidad es la de tener el cuerpo consultivo planificador 

conducido por manufactura. 
El participante debe seleccionar aquel tipo de organiza --. 

ción que actualmente incluye la función de planeación delpro -­

dueto y enseguida recomendar el tipo de organización que adopta 

ría bajo los criterios expuestos ( hoja de trabajo TI-6T ). 
Dentro del segundo principio de administración; la planea­

ción la entenderémos como la organización lógica de ocurrencia 
de una serie de accionc~s encaminadas al cumplimiento de objeti­

vos y cubrirá desde el diagnóstico hasta la fijación de estrate 

gias así como la política de un nuevo producto~ 
EspecÍficamente las funciones sugeridas para las funciones 

de planeación del producto son las siguientes: 

a) Sugerencia de ventas. 

b) Sugerencia de publicidad. 

e) Aspecto legal de cada producto. 
d) Diseno. 

e) Prototipo. 

f) Características del mercado. 
g) Comportamiento de la competencia. 

h) Mercado potencial. 
i) Distribución. 

j) Costo objetivo. 

o 

o 

o 
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k) Capacidad de producción. 

1) Pruebas del prototipo. 

m) Compra de materiales. 

n) Planes de ventas. 

n) Tipos de Financiamiento. 

o) Pruebas de mercado. 

p) Canales de distribución. 

q) Sollcitudes de patente. 

r) Selección de vendedores. 

s) Progrrunas de producción. 

t) Calendario maestro integrado. 

En cuanto al control, aún cuando se verá con todo detalle en 

el tema de los sistemas de lanzamiento en nuestra sesión, adopta-

() remos una sencilla gráfica de Ganttque·nos permita ordenar en-­

precedencia las actividades que afectan a nuestra empresa relaciQ 

nadas con la planeación del productoo (TI-~T ) 

o 

Resumiendo la experiencia; la función de planeación del pro­

ducto cubre toda la actividad de lanzamiento en planes a corto, -

mediano y largo plazo desde el tamizado de ideas nuevas, fabrica­

ción de prototiposp estimación de su precio objetivo hasta la dis 

tribución y venta del nuevo producto ( ver eaqucma 11I-7E ) • 

Una de las funcionas más rel9vantes de planeación del pro -­

dueto es la de est1mar el precio objetivo o costo objetivo del -­

producto nuevo y será el precio estimado al cual estamos dispues­

tos a comprar o vender un bien o un servicio. 

Una forma simplificada que se adapta a una organización, se 

presenta en la gráfica ( TI-7G ) y que muestra la composiclÓr, del 

precio objetivo tanto para productos finales intermedios como pa­

ra modificaciones o irillOVaciones directas. 
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-----------------~ 
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----------------- -------
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CLASIFICACION DE LOS SISTEMAS PRODUCTIVOS 

CONTINUO 

SISTEMA 

PRODUCTIVO 

INTERMITENTE 

SOBRE PE­
DIDO O 
POR LOTES 

PROYECTOS 
EN GRAN 

ESCALA o 

o 

ABIERTOS 

CERRADOS 

o 

o 



y .. 

o 

o 

o 

EJECUCION DE 

OPERACION DE PRO­

DUCCION. 

~ PLANEANDO ~ 
PRODUCCION: ' 1 

PRODUCTO Y OPERACI::::_J 

-
CLIENTE 

NECESIDADES 

Y DIVER­
SOS. 

PROMOVIENDO 
Y VENDIENDO 

PRODUCTOS o 

Sub-funciones para planear las especificaciones técni-

cas del producto: 

Investigación del Producto, 

Desarrollo del Producto y 

Diseño para Producción. 
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EL PROBLEMA DE PLANEACION DEL DESARROLLO DE 

NUEVOS PRODUCTOSo 

(Factores que originan las fallaso) 

1.- Las necesidades del mercado, demandan nuevos produc­
tos con más frecuenciao 

2o- La vida del producto es cada vez menoro 

3o- La tecnologia es más compleja; por lo tanto, el tra­
bajo de desarrollo y las inversiones de capital, son 
mayores. 

4o- Las inversiones en investigación é instalaciones, de 
ben recuperarse con mayor rapidez a través de márge­
nes de utilidad mayores. 

So- Altos riesgoso altos costos y grandes probabilidades 
de falla, están presentes en todos los programas de 
desarrollo de nuevos productos. 

6.- Existe una probabilidad alta de variación en el cos­
to y en el tiempo, en relación a los estimados origi 
nalmenteo 

7o- La complejidad de las interrelaciones e interdepen-­
dencias, originan grandes dificultades en coordinar 
las diferentes organizaciones operativaso 

8.- Organizaciones Operativas diferentes, presentan pro­
blemas en el desarrollo de nuevos productos en cuan­
to a técnicas esperadas, tiempo y toma de desicione~ 

9.- La falta de prioridad en los objetivos originan graQ 
des cambios en las directrices del programao 

10.- Las campañas introductoras de comercio, con frecuen­
cia se planean pobremente y en forma inadecuada. 

o 

o 

o 
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Fijados los objetivos, es necesario llevar a cabo la pla-­
neación y el control relacionado con el programa de nuevos 
productos, que debe incluir: 

La necesiaad de identificar todas las actividades ne­
cesarias para alcanzar los objetivos. 

La necesidad de identificar las interrelaciones 6 li­
mitaciones entre actividades, incluyendo los aspectos 
técnicos y de Organizacióno 

La necesidad de producir con cierta precisión y 
un cierto grado de seguridad, el tiempo y costo 
das éstas actividadese 

con 
de to 

La necesidad de optimizar y asignar los recursos limi 
tados de la mejor manera posibleo 

La necesidad de dar flexibilidad ul programa para ac­
tualizarles ante condiciones cambianteso 

La necesidad de controlar la ejecución del programao 

La necesidad de tomar decisiones entre aspectos dife­
rentes como el costo, el tiempo, la comercialización, 
la inversiónv el riesgo y otrosQ 
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Beneficios tangibles e intangibles que se pueden alcanzar 
a través de una planeación adecuada: 

lo- Mejoras en la planeación para el desarrollo de nuevos 
productos, que permitan decisiones más acertadas an-­
tes de entrar en los programas de nuevos productoso 

2o- Mejoras en el control de los programas de nuevos pro­
ductos en relación a los objetivos originales y den-­
tro d.e los estimados originales en tiempo y costeo 

3o- Mejor evaluación de los efectos del riesgo e inseguri 
dad en los programas de nuevos productos. 

4o- La posibilidad de realizar un programa de nuevos pro­
ductos con el uso óptimo de los recursos, tanto los de 
mano de obra como los económicoso 

Su- La posibilidad de reducir los gastos, incrementar la 
eficiencia organizativa y mejorar los beneficioso 

Go- La comunicación efectiva entre las personas que traba 
jan por un mismo objetivoo 

7o- La oportunidad de simplificar las decisiones encontra 
das en cuanto a tiempo 0 costo y avance del programao 

o 

o 

o 
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A lo largo del curso, usaremos un númer~ de técnicas y 
conceptos que voy a enunciar brevemente: 

Dirección del Programao 

Definición del Proyectoo 

Desglose de actividades y estructuras del trabajo. 

Arbol de decisioneso 

Análisis del riesgo. 
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INCREMENTAR LOS 

REQUERIMIENTOS 

DEL MERCADO o 

o 

--------------------

INCREMENTAR LA NOVEDAD TECNICAo 

Objetivos 
del Prod. 

Sin cambio 
de mercado 

Robustecien 
do el merca 

do o 

Mercado 
Nuevo 

Sin cambio 
tecnológico 

Re-comer 
cializar 

nuevos 
USOS o 

o 

Mejoras Tecnologia 
tecnológicas nueva 

Re - for- Reemplazo 
mulaci6n 

Mejoras en Extención 
el produc- de la 

too Linea de 
Productos o 

Extensión Diversi-
del fica-

Mercado o cióno 
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2.- CICLO DE VIDA.- Se entiende pox ciclo de vida del pro­
ducto al modelo que. describa los patrones de crecimic.!! 
to del produ~to en el tiempo; con relaci6n al mercado 

existente. 

l .. 
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2.1.- CARACTERISTICAS D~ LAS ETAPAS DEL CICLO VITAL.-

u,•· 9 J:¿-

2.1.1.- LANZ~~1IENTOo- Esta fase tiene un lento incre­
mento de venta en oposición con los elevados 
gastos pro•.,.,oc.•'on <i le. s y baja productividad a 

un nivel de precio muy elevado y constituye -
la fase más critica de un nuevo productoo 

2el&2a• DESARROLLOo- Superandose la etapa de lanza -­
miento esta faso se caracteriza por un fuerte 
incremento de ventas, poca variación en los -
gastos de promoción y precios elevados ó pre­
cios reducidos seg~~ sea la política de venta 

· ó utilidadae«Peligro de competencia} 

2elG'o- MAUUREZ.- Se caracteriza por un decremento 
en las ventas, una imagen del producto por 
parte del consumidor P una disminución nota -
ble de los gastos promocionales aunados a una 
reducción de precios y una inquietud innovado 
ra a fin de alargar la etapa de declinación. 

2.1.4.- DBCLINACION~-· La mayor parte de la competen -
cia desaparece del mercado, los precios se -­
vuelven erráticos dependiendo del punto ante­

rior, la política de la firma toma extremos -
de protección hacia la obsolescenciao 

2.2.- FACTORES QUE PUEDBN AFECTAR LA VIDA DEL PRODUCTOo 

2o2ele"" CRECIMIENTO DE LA POBLACION Y NIVr:L ECONOMICO 

Puede otorgar la madurez indefinidamente lo -
grando un marcado de axpanai6n paralelo al -~ 

crecimiento da la poblaoiÓne 



2o2o2c- INCREMENTO DE LA COMFETENCIAo- Puede acortar 

la fase de desarrollo 6 adelantar la etapa -
de declinación. 

2o2o)o- OBSOLESCENCIA PLANEADAo! Este factor puede -
degenerar el ciclo vital a su m!nima expre = 

ci6n. 

2e;.- OBSOLBSCENCIA.- La obsolescencia la podemos entender 
como una pérdida de valor escencial 6 intrínseco de 
un bien o servicio susceptible de capitalizarse o 
repercutirse; será capitalizable si forma parte de -
una situación preconcebida y la llamarémos obsoles­
oencia planeada segÚn: 

EL MATERIAL DEL PRODUCTO. 
LA FUNCION DEL PRODUCTO. 
LA UTILIZACION DEL FRODUCTOo 
Será obsolescencia planeada según el material -

del producto si existe una selección intencional de 
materiales con atributos inferiores a los original -
mente usados y que no modifiquen precio y respaldo -
publicitario. 

Será obsolescencia planeada según la función ~­
del producto si desvirtúa por omisión o exceso la -­
posibilid~d de avan~e tecnológico. 

Será obsolescencia planeada según la utiliza -­
ción del producto, si en forma sistemática se modifi 
ca el critério original del usuario con relación al 
uso del productoo 

Nos referimos a obsolescencia repercutida si -­
reflejamos en el precio del producto los Índices da 
obsolescencia esperados como resultado de la baja-­

eficiencia operativa de --la. empresao 

o 

o 

o 
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:2.., 4.- ES.TRATEGI-1\:S SEGUN LA FASE DEL ·CICLO DE VIDA DEL PRO -
.D.tJC'TO'~ GD ~ ' ~ 

F A ·s '1~ ,· · · · .. M. E. -D I. O . ·>< 

LANZAMIENTO : Reducir ·esta ·etapa mediante. ·un -PUBLICÍDAD DINÁMICA 
·p'la.n .de e~peotativao , · · · . . 1 

DESARROLLO 

MfADUREZ 

DECLIN:A.C.ION 

: 
.Re·duo<don :de :gastos de merca(iQ 

· tecnia 

: ReduccHSn ·de .·precio e increme.n: 
·to ·promocionalo 

) 

' !Obsolescencia planeada ·ae.gún . .,.. 
·el ·-mater.ialo 

Exportar ·mercado internacional ' 

: 
Inv.e-rsión conjunta. entre .pai ... 

sea. 

V~nder •derechoao 

PUBLICIBAD REEMPLA­
ZA A 'PROMOOION. 

PUBLICIDAD EXTENSI­
VA u TRATOS ·n 

BAJA ·CALIDAD. 

,,., .. -CICLO ECONOMic·ó.-- En ·términos :generales todo cic!l.o .económic-o 

considera la efic~i-ehcia ·en ;el movimiento tde ·v.al·ores económi­

cos -en -aua disti-ntos grados ·de ·~conversión :( ·ver ·di.agr.áma.- -
TI-llD ).. . 

Para nue·stros :propósitos solo men~ionarémos la relación 
de este cicJ..o con ··eJ. ,ciclo de vida ·de .un producto, -en función 

de las :utili·dade·s e:n ·Cad·a una ·de las :fases; ~otándose que en 

el lanzamiento .se de.be .pre1ieer un ranr~o .de pérdidas que se -
alargan .hasta la ·fase de de.sarrollo¡'en que las utilidades -­
van incrementándose en la medida que loa Bastos -generales se 
reducen/y el .aprendizaje de producc~ón incrementa la eficieQ 

·cia de producciÓn¡, .Guando reaul ta. a.:fec.tada la utilidad en la 

1 
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fase de madurez, el proyecto de un nuevo modelo debe pre -
veer la recuperación de capital en base a las técnicas de 
actualización de valores o de costo anual. Finalmente al -
alcanzar la declinación en este ciclo económico debe conai 
derarse en el proyecto la estimación de valor de rescate -
del complejo 6 .lí:aea de que se 'trateo 

,. 

·' 

.¡ ·1 ~ ' ' 
l ,. 1 

'•' \ ,. 

'' 

.O 

o 

o 
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4 CASO 

Pl~ntc~micnto ~ En el Año de 19?2 la empresa OXY suscribe un 

contrato de compra vonta de materiales semi­

elaborados pnra ol ensamble de productos 

eloctromacanicoa con la ompreoa MIS Corn; -

loa punto~ sobre nalicutes UQ Gsto aont~ato 
GO mencionan a continuació~: 

', '' 

lo~ se efectuará un cambio on la razón Social 

para la amproaa OXY A HIS de México y so 

convierte an filial do lu empresa norte­

americana, 

29• La administración oper& por separado sien­

do responsabilidad de cada parte eu cuida­

do. 

J0= se ensamblarán ~xcluaivamento materiales -

que provengan da la matriz con la eiguieno 

te salvedad. a) si la @Utriz no provea de 

loa matarialoo otor~a dorocho do compra a 

otra empresa o a la fabricación con cadena 

cia do los derocboa y ¡¡•egistros pagados a 

procio actualo 

'~ .. 

· · b} Si la legislación nacional de importa­

ción restringa au compra aa calificará 

el punto anterior adicionando una pena­

lidad por uso da diseño que convenga a 

ambos lados que se vara r~flejado en un 

incremento en precio~ del resto de los 

productos o 

e) El tipo de mate:rlal0s que se compra.il 

eatan ~mparados ~or standarea Claso B 

( Material con bajo control de calidad) 

de lQ pro~i~ c!s. 
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d) No ae aceptan dovoluoiones de materiales 

baje ningún concepto con la garantia de 

que esta probada la funcionalidado 

~> Las entregas pendientes során permanentes 

no admitiondoaa ou cancelaciÓno 

Para el Año de 1970 MIS corp· pasa a formar parte del consorcio 

HUBE internacional concediendo validez al contrato original de 

MIS de México en todos loa ter~noao Para estas faohaa MIS de = 

México ensambla 13 de lgs 4o articules disponibles y tionG pro­

yectos para ampliar sue plantas en un 30 por ciento dg su capa­

cidad actualo 

El 3 de Junio de 1971 HUBE IWT comunica a MIS de México que en Fa­

brero de 1973v tendrá terminado una planta filial en la Ciudad du 

México para cubrir Latinoamerica y que además de enaacblar tendrá 

una planta do fabricación del 30% de aus componentes y que por tra­

tarse de una competencia en eso sector del mercado 0 que se encuen­

tra en el ciclo do vida de desarrollo en un 60% de los articules -

que piensa fabricar 0 opina que no afectara los compromisos contrai 

dos ni los intereses de MIS de Méxicoo 

Para estas fechas MIS de México y& ha ampliado sus operaciones y -

trabaja a un 80% da au capacidad por las siguientes razones: 

1 Siete de los 17 articules son de demanda eatacionalo 

2 El porcentaje de las entregas de material para ~nsamble alcanza 

un 60% y los materiales que se rGciban no eat&n balanceados con 

relación a loe pedidos 0 Qsto es la explosión de pro~ucción no 

es completao 

3 Tres de los Gltimos articulos incorporados en la ensambladora 

aun opera con perdidas por estar en el éiclo de lanzamiento. 

Con motivo al comunicado de HUBE Internacional ae reune el comité~. 

directivo y plantea situación emitiendoae loa siguientes comenta~ 

riooo 

o 

o 

o 



() 

o 

o 

qua lu demanda eata abierta y la saturación del morcado ootn lejana 

pura reepuldar eu opinión, mu~stra el reporte de pedidos levantados 

ain promaon de ontroga por porte de producción por la falta de mat! 

rinloo 0 y que cubre loa objetivos do yonta da loa próximos 8 Mosoa, 

asimismo comenta quo en todoG los productoa de MIS do Móxico ha hn­

biáo nn incremento ~nual do 20% y que aor& creciente ya qno el ni-­

vol do importaci6n ao ha reducido en un 10% por la politica ~rotcc­

cionistú y tiende auwentaro 
'' 

Flnanzaa considera que la aituaciÓ~ uo ea la optimista ya quo la 

.dis~nución en las ontregaa ha bajado y q~o seria conveniente con-­

~ebuir do HUBE loa análisis de precioa y costo objetivo aai como su 

linaa do fabric&ción para verificar c~alea son la capacidad insta-­

leda y demás información que per~ta tomar una d~ciaión~ 

El director genaral por su parte considera que no ~xiste mala volun 

tad por parta de HUBE ya que el hacho ño co~unicar aua planea y de­

jar abiertas las negociacionos 9 descarta la posibilidad da arruinar 

co~petitivamentc a la firmaQ 

El a~aliata de nuevos proyectos opina que ea una magnifica oportuni­

dad para MIS do comenzar ~ otros productos en otra firma para no da• 

pender de una sola fuante 9 pero al co~té conaidora que es prematuro 

hablnr de sata aituaciónQ 

Noviembre 24 de 19/Je ao cita a una reunión extraordinuria de jefes 

de MIS do Héxico :¡ tl& plantea el siguiente problema: 

HUBE DE MEXICO con una modesta campaña publicitaria anuncia un pro­

ducto muy aamajante al producto A, nuestra linea sobro la misma bu­

ao de procios 9 pero con una garantia de 2 Afioa y aervicio permanente 

de partes estandaro Situación quo MIS no puode afrontar qu~ so refle­

jar!a en 130% en ol prooio y &domá~ l& vida económica do nuestro pro­

ducto ~s do lo4 ~ioa 0 lo cual s~ ~eflejaria en cambios de repuestos 

Por otra parte laa ventQB de nuestro product,;, "A" se han manteni.do 

en el niy~l eapQrado dG incre~~nto 9 paro 6og~~a~out0 lQ aoción do la 
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compatenci~ aíootara & corto pl&zo nuootrw v~u~Go 

So pide a vontGa quo coordina un nnáliaia do 1~ situación oe~~ 

junt~~anto co~ ~uovos projootoa y omitQ una roOOQQndaoiÓno 

-' 

1'. 

o 

o 

o 
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CONCLUSION .. - Enero 15 da 1974 se plantean en loa ai~ien-
tea términos el informe dal comité3 

•' . 

le- Par.a empresa Hube '"no represénta niil~a -molestia 
seguir vendiendo partes de deshecho raz6n p9r la 
cual riU8at~~s productos tienen vida eco~6mica ba-

1 

2o- Q·e usó la promoi3i6n y venta. de un nuevo mercado ... 
¡ _. :· 

apoyado~~" 'en las· v~n.taa d~ ',¡~a 'ma teriale a·. 'd:~.' :que 
nos proveemos. 

' C-

}o~ Si desearamos equiparar la calidad y servicio de 
'' 1 

Hube en nuestro producto 11 A " el incremento en -
nuea~r<? costo sería prohibitivo por. los. preqios-
qúe. ofrece -con. ca.iida.d·1· norma 19 A ". - - · 

4•-. ·Del anexo adjunto y apoyándose en la cláusula } -

,•' 

•' ' - . 

del con trato es· posible usar el diseño y 'fabricar 
compe.titiva.mente la parte más importante del ara:,.; 
t:i!culo A. que noa ubicará dentro de la competencia. 

'' ' 

. ' , .} . ·~ - ' 

' '' ', ., 

. '' 

' ., 

• ,, ' -'1 

' 

',\ ... 

'•' 

' ... ~ . 

' ' 

... ~ < l _.... ,,-
' . '-· 

.. 
¡ - '. '.'' ~ ',. · .. ,' ' 

J 1 '. ~ 1 ' ' 

:·~. ' 

,\ 

1, .~ \ :' 

' 1 

' ' 
1 ,.'. ,. ' 

'' 
•,' 
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A N E X O 

DETGRMINACION DEL PRECIO OBJETIVO. 

a) Gastos generales por periodo $ 2p000o000 

b) Producción calculada al 75% de capacidado 

e) Mano de obra directa requerida $ 4 11 000 9 000 para tra­
bajar a plena capacidado 

d) Tiempo reqierido para fabricar la pieza a 9 hra-hombre. 
$ l5o00 H/Ho 

e) Bourden de los. gaa~oa generales basados en la mano -
de obra 
2,000p000 

m Oo5 centavos por $ Üo5 
4u000 11 000 hora de MoOoDo 

f) Costo de loa materiales $ llOoOO por unidad llOo 

. Costo unitario objetivo del producto " A '8 
" 

materia ~rima 110 110 
MoOoDo ( 9 ) ( 15 ) 135 135 
Gastos indirectos ( 9 ) ~ 
{ Oo5 )::~ 4o5 4o5 

Costo objetivo unitario 249.50. 

Precio de venta ofrecido 
por HUBE 855o30 

o 

o 

o 
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C0Rf!\iv1- ANOTIII R DU PON f SlJCCTS~ STORY 

·¡he ÍÍ\l~-hdlinn-dollar ,hoc llldu,try had h.:cn dr 11 t111g a long for hun­
drcch of yc;,r, uttlillng a n.t!u¡,¡f fll.tll'rl.ll. 11.'.\th.:r, ~'' on•: uf ll~ piJJlCipal 
mgrcd1cnt\ ·¡ rtiL' cnoJJgh. thl·rc h.1d hL·cn an evolutlo!l 1n thc ¡k~1gn of ,¡HlL'"· 
Alter \\'¡l¡ltl \V.tr r 1 thl\ eVtlÍL.tl\lll 10 tk\Jgll ton!-. (\Jl \ll!lll.: ol the ,l\J1L'C(' nt 
a rcvolutl,lll, .1nd :H Jca-,t onc m.qnr conlp.Jny. Lnd¡c,ltt luhn,on, found 1hl'll 

m scnou' tn,uhk bL'lauo;c !l tadcd to hl·l·d thc ''-)le r..:vüllltion. But ..:ven 
tlus probkm \\::l~ po.,o;¡hk 1<' 'olv.: m a rel.tliWÍ) 'hort tune 

Thcn C.Jllll' thc yca1 ¡q(¡:l, wh.:n " Du Pont proJecr reach..:d commL'I­
clal fnJJlitlll ·r he rc,ult wa~ ;¡¡¡ carthqu<~kL' 111 thL· .,hoc llllluqry who'c "llocJ.. 
WJvcs ;u e q¡j¡ IL'\'CI bcrat1ng ~11nong th.: t:tnlung .111d -,hol·nnf..¡n~ compant..:" 
Thc procluct \\dS Corf,¡rn, and the lmtory ül lb commc•rcralrz.ttron dated 
hack abnut JO ycar" 

SomL'lllllt? during thc I<)JO~ the rdea of dcvclnp¡ng a suh,trtuk mate­
rial for learher bcc.1mc a ~crrou' t(lprc ol dr\Cll\\lon and spccul.itron on thc 
p.lrt of Du Pont scrL'IItlq~ Thc llÍc'.l w:1~ nnt a rww OllL Oth,:r sucnll\h h,al 
bccn Ir) rn~:! to do so llll lh'arly 1 oo ye.tr~ Thcu cíJ,lrl\ W<IL' not wrthout 
succcss A ~tcad) pr occ.,.,ron nf o;ynthL·trc nwtcr:.d\ 1\'.t\ de\ L'lllp,·d ovcr thc 
ycars (sorne by Du Pont ~clcllti,h) th.1t hc,l':l!i r-:pLrin~: lt.:.~thu '" ~e.ll cnv­
crs and h.Indb.Jgs [vcntt,aliy .1 pla-.tic w,;., lkvclnpL·~f th.1t """' ,'\'L'!l li\l'd to 
make a chc.1p gr.lclc ot ,!lOe Othcr inrn:1d' rnto thL' 'hnc· rndu,t1y wcrc al~o 
madc, siO\\Iy hut \ll'adrly Shoc lm:ng,, trrm, hdh, hcd~ and c\cn ~oks 
cante to be m.tlk trom ~) nth.:'tlc rn.~t~·nal' r.1thL·. th.1n trom lcath.:'L Thc 
lcathcr-tannrng rnduqry \'.'a~ not o\·er ly ulrll,rllL'd ahPut thr' lÍL'\elnprncnt, 
however. Thc rllllClpal u'e of k.ithL'I \\',\, 111 shoc uppcr\ and llll \llh~tlllliC 

mater ral h;¡d maJe any srgnilrLant rnroad' rn thr' nur ~ct FurthcrnWIC, thc 
markct for ~lwc' wa-; growrng di " fa~t L'nough ratc ,,1 that thc dcm,md for 
le;¡thcr in -;]we uppcr' w"' kccprng p.1ce wuh tl1c tanncr-,· ,¡!Jd¡ty to produce 
it. 

Thc lacJ.. of a ~uho;trtutc marcri.tl wao; not q¡¡ prr,Ing in vicw of thc prop­
crtics that k:tthcr h.t\. ChL'rllrL.illy rt l\ vcry contpll'\, hciilf! .t k11lll ut f.thnc 
who,c líber~ are tightly but rrrl·~·td.uly WO\'Cil togcthL'I rurthL·rrnorc, thc 
structurc \';JI IC'- througlwut thc tlllcknL'" ot thL· l.1dc. On thc rn'rdc thc w.:'b­
lrke structu!c Í) looscly conqructcd, growmg more comp.li.:t wwarcl th..: out­
Sidc surfacc. Tlm ~tructurc gncs lcathcr the "brca¡hmg .. qual1ty thdt 
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Tw. LAIIOiuou~ S1 ARCII ror( "SLJIIABU ~T,; 1 rru,\L 

All of the'c f.tc!or!> wcrc WL'Il ~nown to thc Du Pnnt ~ucntl\t\, ao; wcll 
as thc numcrou~ l<~IImco; lllll<)duccd by otlier~ ovcr thc year' Tltey, hm'.­
cvcr •. had had ~on~-: \UCCL'\\ utiiJ/IIlg ,, tL'lhrw¡uc ;¡., )Ct unJ<¡uc 111 thc c.hcm­
Jeal rndu.'try "lllls 'V"' tliL· .1brlrty to .tn.t!yZL thc mokcuL11 str uctur..: of 
natural lthe1<. and ro Illli!.ik til" ~trt~cturc wrrh ~)ntliciic matcr¡:d~ TIJ 1, 
J..cy ha.d led tllern to !he dr-.covc¡; ol 11) Ion,\\ lucli \\a\ rntroduccd ,1hout 1¡1'­

o;ame trrn.c that ~l'r!<H!\ wnrk hcg,IJl on thL' ko~tl!cr p1oJcL·t. In .Jll c·ITnr¡ ro rct 
P•'rmeabrlrty, :1 rncclunrcal approo~ch w.1~ evcn tnL·d C\cll!ually tlicv \\~re 
evcn ahle. to prcrcc rn~lcridl Wlth ur !el ]000 hok-, P'-'r "Jllolrl' llilll n:,¡ tliL')' 
finall~· swrt~hed back :,) Ll•l'Illr<;tr; to linda ~llll.thk awwcr ;\ flldJOr \kf' 111 
rhc 'rrg~1~ .dr.rcctlo_n wa' thL' dr\CO\L'IY of ~L'h'I,d llh'tllod\ of mak 1ng pl 1n 11,, 

rol) lllCfiC lrJJJh. fllL'll t!Je Wdi C:lli\L'\Í an llllL'fl llf'llllll in ¡j¡L' IL'\L'.IrCll ;!(.[1\'­
JIIC~ 011 thr'> pro}L'<.t. ;1nd cl>"y WL'rL' rwt tL'\lllllL'd a!,-'..1111 un tri tite !.ttc 1 <).¡<h 

_ At tl11~ pnmt tllrcc ot Du Pu.l!\ lll.tJOr tkp.llilllL'Ilh _ ¡·abrr.:s s r: 111 _ 
''hes, lcxtllc Frhcr~ and Frlrn -\\<:re diiL'Ckd to hL·g, 11 explo1rng \\el\'\ of 
crcatmg a ~hect matcn;d \\'Jtli a hornDg~.·ncou, '-111 f.tc~· app~.·; 11 anc:c 1 r 1 .~( v;;¡, 

also permeable, tlcx¡bJc anu stron;; ·¡he rhrl'L' dcp:lrtlllL'Ill~ wcre ch 1 )~cn lor 
t\'.O rea~om: 

( 1) 

(2) 

At th1' pornt no onc \1 '" 'lirc Jll'>l \\ h.11 J..¡nd ol colllmcru.d 
p1oduch could he d-:vclopc·d 1t '-lllh ,1 lll.IICJI.d C<•tild he m.tdc 
Thc comp.u.y nllt:JI puh '" \Cfl.tl,ltl' dcp.tl!mcnr, 1n compL'IJ­
IJOn \\ lih caclt OlllL'l on '>til..h plclJe<'h. l'Oillllll O\l'r rh" 111 tL'f· 
comp.¡r>y compc!tiion hc111,t: C\l'IL'I\L'd h) thc L\L'etJIJ\C Cnm­
nuttcc V1.1 rt\ :q,rrov,d ol tcdJnlc.d bud~ch 

Severa! ycar~ pa,~cJ without ~lii.'Cl''' Toward thL· L'nd lll l()'>"> the 
scan:h had n;~rrow~.·d dmvn thc pu,\I!Jrli!Ic'' to" ')'lthL''" ol p11Jymc:1 ~ th.tr 
ShO~\'~d· p~OlllhL' t~f lllCl'(J,ilg tiJC '/'LTifÍc'.I(IOih ft h.Id OllL' fllilÍJtl!l ptlre-, f'c"l 
squ.tr" mch, :~nd rt wa' ,,ur,hlc. Dur1111,: th~.· cour'>L' of tllL' hudl!L't r~..·vrL'W 111 
late 1955 !he r:xccutivc C,liJlJllltil'l' tkudnl to gl\c ~nk re~p~lll'-Ibrlrt\' f,l¡ 
furthcr dcvclPpllll'll( [() thL' r:dJ¡¡,, :IJld Frnr~h.: ... Dc·p,¡r tmcnt Thr, lk:p.rrt­
mcnt had dcvcfopcd thc lrf..l'lrL''>l LdJoratur_) lll.lll'ri.d 111 ,1 '-L'Illr-worJ.., pl.mt 
that. could mah·. matc:nal 20 rnche~ wrde ami 15 lcL't lo 11 g. A comp.tr,tbk 
scmr-works facrltty CXI\lL'd :n the 1 'rlrn De· par tmcnt th.tt could manul.t.:turc' 
a lcss de~: rabie matcri.il hut ~CHile'\\ h.1t more ~lll'l'L'~'Itrll) th.tll 1:uuld ¡h,· 
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Fabrics allll F1111~hc~ DcpMtmcnt To cxpcd1tc thc pro¡cct Stlllll' of thc 
-enginccrs from thc Film Dcp.1rtment w~·rc tr,1n~f..:rrcJ to as'.I~t thc tcchn1cal 

group 1n L1bnes allCI F1111~hcs 
A summary of the ~itu;ltlun m thc l.ltc 19)0S -;hnwcd: 

t.fm f.. el polt•nual- \cvcral hundrcd miiiit1n ~qu.Hc fcct of kathcr 
scll1ng al ,d10lll $1 oo pcr \qua re 1 ool for ~hoc upp<'"· 
CPH- \l'lth an c-,tun.ltcd matc11al co<;t ot $.20 p.:r "lu<Irc foot thcrc 
was fcll lo he room lor proCC\S111P,. m.Hkt:11n;; .1nd ovcrht•<Jd CO\lS a\ 

11 cll a\ a pwfit 
f'rodw 1- occ,¡-,¡()n.ll -,amplc' w1th pli.~h!111~. ~tr,·ngth and p0r0~1ty 

had hccn ach1c1cd w11h c1thcr a nappcd 0r ~11h'0lh ~urfacc Dul'ont 
C011h:d a gcnciic tcrm ior th1' m.11cn;1l- "p,Hnmcnc" -- wh1ch 
mc.1nc; a microporou~ and permeable co>1.ICCL',I' ~h\'ct mat\'nal. 
""'''''~- c;mall-~calc cqu1pmcnt tngdhcr w1th lahonou~ handwork 
11 a' r.:qturcd 
Fu· id opcrtcll< e- c;hoc' had bccn madc from this poromc11C ma-
tcnal 111 scvcr.1l factonc~ 111 c;mall lnls 

FRol\t LMlORi\TORY TO PRotJucnoN PLAN r 

With a promi.,mg mate1 ial 111 hand attcntion was focu'icd on thc dc­
vclopmcnt of a proccs~ to manufacture the m.1tcnal in a n..:w se1111-worl..s 
plan\ utdlllng scall' cc¡lllpmcnt \Vhdc thc en1 1'"'ncd proce'>~ w.1~ Ct)mpl1-
catcd, thc dcpartment\, cxp.:ricncc with 11ch h.Hldllng to.:chniC]IleS kd it to 
bcllcve that much of thc equ1pmcnt nccdcd c~_,tdd be adaptcd from com­
mcrcially a\'a!lablc cc¡t11pmcnt In late 1957 it \\,\S dccltkd that the ncw 
plant slwuld be capable of making thc material m :!5-yard kngths amigo on 
stream in mid-1958. The objcc\IIC'i of th1s ncw plant opcration wcrc thrcc-

fold: 

Pwduct dci·elo¡!IIICIII -- handmade c;amplc~ 11 c1 e crr<Itic. ami cquip­
mcnt capablc of c,Hry1ng out cnt1cal stcr~ unckr ~tc.1lly statc comh­
tiOnS could f;¡cllit.Ite product dc\'clopmcnt. 
Produc 1 Cl'aill<rtroll -- ~~~b~t.tnt1al vol u mes oi matcnal \I'Crc rcq111rcd 
for f.thnca\1011 mto cm! products 111 ordcr w gel mformatio11 on 
fabncabiiity 111 a w1dc vanct~ ot procc".:s 1n van011~ sho.: f;¡ctonc~. 
al~o. matcn.1l wac; nccdcd 1 or m.ul-.ct tc~t w i.:.:db.Ick con~umcr~· rc-

aetions to thc pwduct. 
Procc~1 devclo¡>nrclll-- thc dcfinltlon as 11t:ll a<; solut1on of c0n111111-
ou~ ad.~ptcd equ1pm.:nt ( !'or cx.11nplc. 11 11 ,¡s found that thc ratc of 
mot1on of thc material .1nd 11~ w1dth can h.ll.: cn!Ic.ll dTcct~ 011 th.: 

prop.:1 t1cc; ami ¡'roce~<; y1cld' ) 

C1c ncw plant> eapacity for high-4ual1t~ m.1tcrial w,¡~ a g.rcat dl~ap­
pointmr:nt at fir~t. llm wa~ duc to uMdcqt • .l\:k':, 111 thc cqu1pmcnt, lack Oll 

~l'C(['-.'-.jlil r-...tAi\oi\(dJ"\111"'-1 01 'l\\ I'IUJí 

goocl prOCL'S~-control ~tallli<lrd-, and thc C\'cr rnc· , 1 . l IL.t,lng r1C<.:( ;.,, IJ,gflt:r-
(jll.l lly ~t.md.trch .t.., tLc kctlb.tcl.. of cnn,umcr 1 , 1 1 , • , ' 

1 
c..,!-. JLCdlllC "no1•·n Volumc 

was a -,o a pwbkm lt took a w..:ck to produce a )o-foot lll!l of l•l.ttcn<~l 
~y 1

1
hcl 011 ddlc of. 1959 rcport-, from thc I1L'ld ;111d markct cond1tron<; 

werc suc 1 t ldt cnthu'i.t\111 for thc <.:lllrn' proJcct w 1. 1 f 
1 m - · '1' lit-: 1 111 'Pite o thc 

procc~'~ng ( 1 lcultr..:s lt w.ts dcc1ded at thi~ po¡¡Jl lll hulld a pdot plan: wllh 
a c~p.t~Jty of abnut ten l1rnc~ that of th..: ~crnr-worl..\ plant <~nd W1th thc 
eap,lb!IJty of m,d,•ng m;It..:n,d 111 conmlcrc1all) U\Liul Wldth~ ThL· 'ro lo..,al to 
bu!ld such a pdot plant pomtcd 1 1 tl , 1 

1 1 
e u le nccl to cnl!~t thc rc~ourcc' of thc 

DudPont company be) ond tho'c of Jll'-l thc Fabnc~ ami Fumh<.:<., d..:p;lrtmcnt 
an to gam thc act1vc suppo1 t of thL' comp u1v· , . , . 1 --¡ · ' - ~ g~.:nu,t m.tnaecrncnt 1 he 
aut lOnzatJon of th•, pilot pl.ult marl....:d th..: pomt m time when ~he c!C'\clop-
ment of th1~ product moved f1om a rc<;c.Jreh act 1v1ty toa full-sc¡lc comn lll)' 
vcnture. · ' 1·' 

N y Thc ~tart-up ~)f the ba<.,c material (<;ub<.,\ratc) pilot plant in Newbu•gh 
· ·• took appro.xlma.tcly on..: year, ..,omcwhat more than hacl bccn -;et a'~ 

goal. ~omc of thc cqtnpmcnt w,1, st!ll not r..:ally pcrfLctLd. althounh it \la~: 
g1ant 1mprovemcnt ov~r what had bc..:n u'cd in ti1L' scmi-worl..s pl~rll ln,;h~ 
case of onc of thc ma¡or procc~<; ·t 'l f • 1 1 

h d 
S L ~~. or l:X,lr11p C, lol<.: Ofl''lll,ll e(jll1llll1Cr1' 

a to be opcrated on a mult 1pl ,_ - b· - · . <:- l . e pa~~ ,\,rs 111 onJc¡ to gn·c acccpt·1bl · p-od-
uct quaiJty ' e ' 

An outlinc o~ thc procc'~ u~cd in thc pilot plan!, wh 1ch 1, gcncr.dly thc 
samc u~cd toda y, 1s shown bdow. 

PROCESS OUTLINE 
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Though il looks rclat1vcly ~imple rn block diagram, thc proccss i~ vcry corn­
plcx anc! k1s becn ltJ...cncd by onc cllemi~t as cqurv.ilcnt to thc extract10n of 
fission.1blc m,\tcrial. t·- 1 

Intel':stmgly, during thc coursc of moving :o a pilot-plant opcration, ¡ 
the nappcd-fin1'h mall·nai had sltppcd toa lo\\·priorrty itcm. This w.ts duc ¡ 
to thc difliculty cncounterccl rn achtev1ng a satt~!.tctory coloring in conjunc- ¡ 
tion with a sat1sfactory fmi~h. 1 hcn one day a chemist stumblcd onto thc ¡ 
5ecret of gencrating a fine n~p with b1 ight colors. Thus, Jt emcrgct agarn as a 

. 1 . 1.>::;1 running mate for thc smooth-coatcd matcnal 
From 1960, when thc pdot plant was authorizcJ unttl a separatc 

d1vision \\ .1s c~tabli,hcd in thc Fabr 1cs ;,nd frn1shes DcpaJtm,·nt, the project ~­

was nur :urL·d b)' representa!Í\'es from thc Rc~C'ar.:-!1. Sales and Prmt'uctron : 
1: 

Division~ \\ rthtn tlt..: dcpartmcnt and frorn thc fr¡gmccrmg Dep.trtmcnt as ¡_, 
wcll Monthly tcchn1cal rcvrews wcrc hcld to dcicnmnc JU'it how wcll the ¡ · 

¡r dcvclomnent schcclule was bcmg maint.llncd Tite;¡ rn .Novcmbcr 1962 thc ,. 
,- t¡ 

The ~1roccs~ of aJ:tí~l!ng ;md changing the ncw m.ttcn.tl tu 1ncet thc t!c­

m.mds of polcnttal COihttllll'l s bcg.tn 111 thc mld-1 <)SOs whtle lhe producl v .• :<; 

stlll bcing tu1ncd out by thc !-.Cil11-worl-.~ m~t.dlat1nn. Thc fll'>! ~tagc W.t<., gct­
tlng a fcw lc.td1ng shne ma!ittl.tcturcr ... to n.akc '-.mall loh ttltdcr thc ~tnc.t 

sulvctllancc of Du Pont P'-'rwnncl Sccunty mc.tc;urec; tncludcd the gath­
crin¡; o[ all wa<.,lc ser .tp'> ami n.:t111 n1ng thL'l11 to th~· Du Pon! laclll!y Onc h; 
onc thc qual1t1c~ of the matcrt.tl rclattvc lo tho ... c lound in lcather wcre tl:~kd 
and adju~tmcnt~ m a de. So me of thc e <tri) ~ltortcomingc; that wcrc correctcd 
as a rcsult of prc-markct tc<.,!1ng wcrc: inadcqL,.tte p•:rm~:abtl1ty, a \11fTen1ng 
or softenl!lg undcr extreme wc.tther co.1J1t1nn ... anda tcndcncy to Cl.tlk rc:td­
ily along c;tres'> l111e<>. Al thl' c;t.tgc all of lhc ie\ling w.t~ ~ttll Jonc Wltllln th...: 
confines of the cornpany. Du PPnt per~onnct al ;tll leve! ... \verc weanng \ho...:c; 
madc of the ncw matenal .1nd rl·pot ttng tlll'tr n:.1clion.., lo 11 Tlw, 1nelu,b! 
presrclent Crawlord Grecncwalt. 

Thc second st:tgc of thc markct-rc~careh p•ogram bcg.tn m 1959 a:1d 
Poromcr ,e Proclucts DIVISIOn \Y as crcatcd Thc 111.1nagcr of th1s dtv!';lon was 
re<;pomible for sale<;, produclton, tcchntcal and cn¿;mccnng ,tCiiv.tics, as 
wcll as thc eqabltshmcnt of rescarch prorr<>m·; in thc pororncnc-products 
field. Thc rcscarch SCICtHi<;ts, howcvcr, <;t¡ll rcporrc,i to thc heacl of thc 

conccntratcú on con~umcr reactton to ¡J,e ncw m.1tc1 i.tl Ov..:r ¡ _<;.ooo p.tw. 
1; of ~hoes \ver,; tcs•cd durtng tlm ~tage. Among thc pcoplc who tcsted ~hocs 

1 
m a de with th.:: poromcr 1c m.ttc; 1a! (!..nowrngly ard unJ...nmviJ:gl}) v. ere po-

Research D1v:sion 
The butldtng of a comrncretal pbnt al Ole! H1d.ory, Tcnnc<;<;Cc, was 

authonzed 111 1962 anc! bcgan procluctJO!l on a con11nci cJa) sc~tlc two ycars 
latcr. J"m, thc question was, would the consumers acccpt Corfam as a shoe 
matenal? Thc anS\\Cr was worth about S2s.ooo,ooo to Du Pont, thc amount 
investccl by thc comp:my lo Jcvclop thc prodtJCt and bnng 1t to thc com­
mercializalion stagc 

MARKET HESEARCH- ¡:-; Du•111 

llcemcn, po~trncn and chtld1 ctl in or plwn.tgL'' ;\mong the quc~lllln~ wcre 
1: \Vhat motJvc~tcd the con~umct to buy ~lwe~ 1n thc fir..,t pl.1e..:'> ... \Vho Jn-
f flucnccd the pureha~e·) . . \VIut ~~ thc lllflucncc nf f,t<.lli(Jn? . ftt? . 
' thc storc? ... salcsman? adverll'>lli.~? . . br.uH.b'> . . lll<t!eri.ll..,'' ... 
¡; pncc? -

f. Simultaneou~ly Du Pont l11<~llc d rc ... earch gr.tnt ro .t LOIIcgc to tin:,ncc 
~-. a stucfy that woulcl C'>l:thl1sh thc cntct ia ol foot cornfort tn hoth kathcr <l!ld 
r poromenc m.t!eric~b Th..: compa!l) .tho reque~tci.l lh:tt lhc Amcr IG111 Po-
~~ d1atry As~octatil)n g1vc an unht.t\ed rncdt..:.ll cvaluatÍi.1!1 ol the ncw nutctl.tl 
~ in shoes. Aftcr condl'CIIIlg '' lont:, carcful tcq ll'>lng th,· ~lali ol ,¡ mecllc,tl 
~~- cenier rn Phtl.tdclph1a, thc a ... ~oct,l!lon re 11ort,·d th.tt poromcr ic r,hoc ... \\ere 
1,.' As might be su~pectcd from a sophistJCaled markctmg company Jike ~· "cornforlc~blc and compat1ble with gn~.1d he.tlth" 

Du Pont, thcy started w1th an anal)·sis of the potcntt.ll market. "Our studJcs Thc results oí .tll tlu~ tc~t111g ~howe,! lh.tt cnn">umcr~ tnund thc new 
r· delinee! an o.tremcly attractivc shoc-uppcr mark..::t. e<;timatl'd fnr thc ncxt r,i material at lc;t~t thc cqual of lcathct 1!1 pcrlonnancc and tnund it dtllicult !O 

fi t t f t l l'll o 1 "l'l ar· f~'t per )'C'lr" This dt'il111gui~h it from lcather 111 :tppl·ar.tnce. In addttion, thc con~umcr~ te:-.lcd ve ycars a ara e o approxrma e y OOL' 11 1 r . 1 J, e ce • · · ;; 
11 

J 
1 

h 
market 1 ~ made up of ftvc typcs of tin1,h.::c;: smnoch, grained. sucdc, p.ttent f· found that thc poromerrc matn1.t 1ad 'tl!lle a vanta¡;es mcr c.tt <.:r. It \\,t., 
anJ rept 11c Thc smooth type 1s dominan!. accot,nlll1f! for ahout 6) percent [' hghter 111 wc1ght, unafTected h) mo1\!I1re. d1d nnt h.tvc to be broken 111, 
of all rec¡lllrcmcnl<, Anothcr brcaJ..down of thc marhet ''by l) pe of consumcr. looJ...ed ncwcr longcr and w.t ... ca~1cr to ck:tn -

womcn, 4 7 pcr ccnl 
chlldren. 20 rcr ccnt 
m en, r S pcr cenl 
athlettc, 15 pcr ccnt 

This analysrs madc it clcar that to b.:: succcs~ful Du Pont would havc 
to dcvclop a smooth fin1sh acccptabk to womcn. 

On the ncgattvc ~1de, tite te,¡ rl·..,ult~ .l!ld mc:u~try !c'.tcllon could only 
point to thrce undesirablc cilalacll'll,!lc~· ( 1) thc tKW matcri.tl d1d no! l.l!..L· 
a sh1ne as wcll a~ lcatiter, (2) 11 d1d not ad.tpl 1helt to thl' ~llape ol' the fo0t 
as wcll as kathcr, thercby rcqutrtng a gnod Jntlt.tl fit ( 3) 11 \\ .1<; fc.I!L'd th.tt 
thc Jongcr-wcarmg qu.tl1ty of lile m.ttcn.tl wnuld rcducl' th,· O\crall CCl!l­

sumption of ~hocs. Du l'ont\ .tn~wer to th1-. ],t<;! char¡;l' ¡, th.u the frcsh allll 
esthctic advanr.tges of th..: maten:tl c.tn k.1d lo incrl·a,cd ~.tlcs ami comump-
tion. It is worth noting, howcver, that Du Pl1nt in rt:- advcrti~tng doe~ not 
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empha~IlC thc long-wcaring quaiiiiC!» of·Coif.Im, but Instc.td p01nh out thJt 
it "st.I)S ncw-lookmg longcr" 

BtUNG ON Tll[ CO'>;'ili\1LR 

W1th cnnsurncr rcaciion~ to thc ncw matcn.tl ,n hand. thc pllot plant in 
opcrat1on ancl p10duct dcvclo¡mlcnt kccpioig p;1~.c ''· ¡¡j¡ thc con\llfllCI lind­
ings, thc ncxt stcp 111 thc commcrciaii7.1tllll1 of thc n~.·w prmluct W.l\ a m~.r­
chamhsmg plan To ÍKip 1n~uJc thc \UCCC\\ ol th" pi<~n Du l'ont rcntL·d tune 
on a largc govcrnrncnt computc1 ami utiiitcd a nC\', progr.un cailcd "vcnturc 
analys1s." Th1s wa<; a mathcnJ.IticalmodL'lth.tt \IIOllll.Itcd thc po~\Iblc cllcch 
on costs, margins ami rc<~CIIons of thc ~hoc aml iudc mdu'>try with othcr v<~n­
ablcs By tcst111g vanou<; a~~umpt1on~ U'>ll1g thc computcr progr.tm, appro:>.I­
matc rc~ults wcrc obtamcd that hclpcd gtlllk th.::: company m Il<; dcci~IOllS 

on how to en ter thc cornmcrci.d ma1 kct. 
Onc of thc rcsulb of tln~ kmd of analy~I<; <;!Hmcd th;1t if Du Pon! m.1dc 

its princip:~l cntry m chcapcr-giadc ~lwe~ 11 woulu be extrcmely dillicuiL to 
elcvatc it~ imagc mto thc h1ghcr-gradc markct :.t 'omc l.1t..:r d.tlc Tlm find­
ing, combmcd with simil:~r cxpcnenccs by thc Fabnc~ ami ruJ!'hcs Dcp.Ht­
ment w1th othcr produch, lcd thc comp.1ny to dcc•..lc on an cntry al thc top 
of the markct Du Pont thcrcforc sct the pncc of 11~ material at $1 1 o to 
$1.25 per squnrc foot, ahout thc ~ame pncc a\ t.Jr-grade calf Tramlated to 
thc CO-Íl<;UJ11Cf leve!, tJ11:-. mean! shoc~ CO~tlllg llr\\ üfG of $20 pcr p.1ir. 

1t was about this time that thc traclc namc of Corfam wa'> adoptcd from 
an originall1~t of ISJ,OOO po'>Siblc n.tmc~ Thc coillpany mamtam~ that thc 
wor(J has no spccific !1lC.I!111lg, but tradc j0\lrl1:,]<; ami bU~InC<;S period¡ca\<; 
are not so surc. One souJcc sugge\1\ th.tt thc ,,·c·~d ,,,1~ ucnvcd m part lrom 

. thc w01d "coriaccous" mcanmg a tough, katllcrl1~c ~ub<;tance ami p.1rtly 
from thc inill<d~ of "footwcar ami accc\'>OfiC' matcnal." Anothcr sou1ce • 
suggc~tcd a combination of thc Latm word e ntunn, mcanmg lcathcr, plus 

thc acronym mcntionccl abovc. 
Ounng 1963 Du Pont lmed up ~eventcen of thc top women's shoe­

makcrs to tnlroducc Corfam mockl..; in thL'Ir annual wintcr introduct1on of 
ncw stylcs. Among thc compan1es werc 1 Mdlcr ;:¡nJ Ddman. In acld1tion 
15 mcn's ~hocmakcrs, among thcm John~ton ,\. Mu1phy ami Commnn­
wcalth's 13o<;tonians, agrccd to clo thc samc. 

The of1icial111clu~tiy debut of Co1fam too} place <11 thc Nat1onal Shoe 
Fn1r in Chicago u1 thc lall of 1963 Thc c.\h1b1t ''.t' onc of thc nwq lav1\h 
and claboratc cvcr to introduce a ncw product -\11,1Ut sooo retalle¡<; viewcd 
thc cxhib1t, wh1ch wa<; divided mto six ~L·cllllll~ a f,1ycr, a f.¡~hlon arca dl~­
playing thc samplcs of thc ncw Corf.1m ~hnc\, a P''l,lucHkmomtlation arc:1, 

á tcrhuical arca ~howmg ~ctual ~llOcn.l,:lklll~ _or.:r.~tlo~"· a, reta.d a~ea '':'~~~~; 
mcrl~./nc1 1smg and display Idea-; and a . wmo. r'J'' .lrL.I prLscntlllg .1 vandU 
~r r.-.rfron>-m:>to•ri:ll ~hocs ami aCCC~\OflC'> 

1 tío '>l'( Cl \'>1! 'o !\.111:--. \l,J \11 -.,¡ ('í "1 \\ 1'1''"'' r, 

Du Pont'<; rnerch.mcll>IIlg tc.tlll pci ,(,d,lil} \1~1:eJ L.illl of thL· i•fl~'lol,·l 

particlpating ~tOil'~. A\ pa1 t of thL'>L' Vl~lh >,d..:~púlpk: wcrc mdolln.Jatcd 
f¡rq-hand w11h tr:-tm1ng films, ccluc.ItHln.Il m,ltcrial, pn1nt-of-~.~1c n1atcnal 
ancl w1nclow di'>pl.I)\. Storc manager~ WL'IC ~hown hcm to util11c d1rcct mad 
and devclop pubi1C1ty at the loc.d lcv.:l. 

The firq "lmc" of Corfam \hoc~ f01 thc 19Ú-t '>pring ~ca-;on wa-; rcla­
tivcly lln11ted It con<;I~t~d of thicc kmd\ of filll'h (<;mootlt, gr<~Incd and 
napped) ami ~cven color\ for nlL'n and .1bout a doten lor women 

Thc mtroduction of thc\C :-hoc., in twcnty m.Irkct<., wa<; accornpanJcd by 
an advcrtisJng and salc~-promot1on camp.ugn that was equnatcd lo co~t 

about $2,ooo.ooo The rc~ult~ were '>urp11'>1ll¡', cvrn :ll Du Pnnt Thc 1111t1~d 

supply of JOo,ooo p:11rs of ~hOl''> wa\ dcplctcd withlll a few \\ed, ami rc­
ordcrs wcrc heavy. \VJth only thc pllot piant ~uppl)Illg Corfam material 
dunng thc fir~t ycar of It~ conl!ncrCJalizat¡on. dem:md cxcccdcd ~upply b:;. a 
sub~tantial m:1rgm Thc reaction of onc potential bu)Cr 111 Ncw York Cny 
dunng thc spring of 1964 wa' typical. "D.1mn it," he cxclaimcd, "tlm is thc 
fifth storc l'w be en m and nobody's got a Corfam 1 o ~'Í [I" 

Th1rtccn addltJonal shoe m.mufacturc1 ~ were addcd to thc ro lb of 
Corfam U'>Crs b) the fall of 19ú4 .111d at .dJOut thc ,,une lime thc ncw pbnt 
in O Id H 1ckory, Tcnm:sscc bcgan tllln i ng out C01 farn in rna~~-procluctJOll 

quantltics. Th..: only '>ign1ficant holdout among ,hoe manufacturcrs \va<; (ano 
stiii1s) Florshe1m It has takcn lo advc1thing lh undymg loy.dty to lcath~.·r, 

but many cxperts fcel that f"lor\he11n i~ m.1kmg a 'erious l1ll>take and wlll 
rcgrct 11 in ycars to come. 

Onc of thc major dcci<;iOn'> m:~de by Du Pontm it<; me¡chand"in~ prü­
gram was to di~tributc lb procluct d1rect rathcr than through dl\tnbutnr~ 
\V1th thc s1zc of thc Inv..:stment 111 mind, the comp;my fL·It that 1t \\.1'> c<;-;cn­
tial to ha\'C direct commumcation\ w1th Il<; customer~ •• md lo prov1dc thcm 
With adcc¡uate technic.il sales !-.upport Not lc<l\ ing anything to chance, Ou 
Pont al~o cstablishcd a merchandl,lllg group to work at thc lm:.11 ret.11l le\ ,·1 
In 1ts carly markct-rcse.trch activitiC~ thc company founcl out that p1o¡-~r 

fitting ami cclucatil)ll of the !-.ho..: ~ak~man wcre goin~ 10 be 1111portant factn1' 
in thc succcs:-. of Corfam 

Du Pont also rchcd hcavily on ouhidc con~ultant~ durmg the c:u-1) 
stage~ of markct pl.11111ing. Onc ~uch cothtiltant wa<; an cxpcrt 111 thc ~huc·­
making fidcl, another in thc market1ng o! ~hoe~ anll a f.1~hion consult.mt who 
cvcntually bccamc part of the comp:~ny's permanent staiT. 

lNITIAL VrRDICl IIY 1111 rv1·\IU .. rT: Stwcrs~ 

Thc rcsulh of thi~ new product cfTnrt haw bccn mmt s:~tisfyin.s to tlh: 
company. In view of thc ~ILabk doll.1r conllllltnh.'nt and the n~k1nes'> of th,· 
venturc thc outcomc w.t<; 111 comldeJ,lblc dnuht. Evcn assum1n'Q1at the 
prouuct was succcssful, thcrc w.1~ alway::- a ch<Incc that a compct1tor would 

,<r 
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introduc~ a similar p1oduct c~uhcr or \\ ith ~Oilh~ out~tandmg quality :1c!van- ' 
tagc or at a s1gnincantly lowc1 pncc. \V!Jat actually happcnn! i<; th.1t <;Omc 1 
thn:c ano a half ycar\ lollPWIIlg thc lnlfl>~lUC[I\lll Of thc prnduct lll tite pub- ¡ 
he it is sttll 111 ~hort supply Dunng thc hr\1 yc.~r ,d)()tll 1,ooo.ooo lhllf~ of 
CorLun ~hoc' WL'rc ~old, durmp. thc ~ccond Y•':lr ahout s.ooo,ooo p.m., and 
during thc tlmd ycar about 15,000,ooo p:m~. In an attcmpt to t1y to l..ccp 
pace Wlth dcma11d, Du Pvnt ili1110UI1l'L'd pl.I!l<; tn ldte 19(i(, lo doublc thc 
capac1ty of ti<; plan! in Tcl1nc-.<;cc A largc rC\l'arc!t laboratory wa<> a!<;o 
author1zed to provtdc mcrca<;cd tcclullc.d support 

Not th<~t thcrc ha,n't bcen any compctlt!On Du Pnn1 1hclf ha~ a l!st of 
somc 30 compan1cs who are worJ..111g 011 thl.' dcvclopmcnt of a man-madc 
r.1atcrial for thc ... twc rnarkct Anwng thcm ;nc Un10n Carh1dc, W R Gracc 
and Goouíich CIICllliC<~l m thc U111tcd St.ttc.,, and f.rcudcnbcrg, thc wdl 
k11owu Cicrman t.1nn1ng company A more 1111meu1atc compct1tor w:l' Ama­
van, a p!asttc lam1natc p1oduccd hy a lirm 111 ;\.ew Jcr.,cy th.tt <lnnm1nccd 1t~ 
·'re\ olutlt)lla r:r .. mate n:-~1 m :1 11 nc of bo) \ ~huc., at tlw ~.1n1c t1n 12 that Du 
Pont \\as announcmg Corfam lo thc publ1c Arnavon W<~~ ln:t,al!y sold 
through ~ornc 350 lnw-pr rccd outlch ,1lld -,oJJ ,t ¡;oodly nun1bcr ol p:-ur~. of 

shoc<; 1 hL· m:ltcn,¡J doc~ not havc thc soplliSt·c,l!cci quali!Ic<; that Corfarn 
has, ho\vcvcr, arH~ w.il probab!)' ne\cr be a ~cnous compct1tor for mcdltlm­
or high-priced shoc~ 

Othcr plasti•: brninatcs Oí rla~tic-coatcd matcriah. havc bccl1 uscd as 
shoc uppcrs ioí sorne yc<tr<; 1\íust of the;n havc l11nited pnro'>1ty hut un­
doubtedly will acl11cve a mca,:::c of succc.,s by nJmg 011 thc coatta!ls of 
Corfam 

Thc firq <;hoc;; of a competlllvC poromcric material wcrc schcdulcd for 
sale in thc f.1ll of 1967 The m:ltcr,al. A7tran. \\.!S clcvelopcd by Good11ch 
aftcr ~ix ycar~ of mtei1<;1Ve rc~,:~trch Th1" dcvl'iopmcnt by Goocl1:ch wa<; not 
urtcxpccted 1 he company has a cbcr111c.tl diVI<;Iül1 ami a footwc,Ir dlvtsttin 
which pwducc<; boot' ami owrshoc" Follm\mg thc lcad of Du Pont. Aztran 
was ofTercd 1111\i<!lly lor top-of-thc-lmc ~.hoc·o.. ami thc matenal was m.tJc at 
a ptlot plant An S1,00CHqu,trc-ft'Ot pl.lnt for 111<1'-' product1on of thc -~1:a · 
terial, schcdulcd for contplction 111 nml-196~. " lLKatcd ,¡¡ l\1,11 1ctta, 01110. 

Du Pont, mcanwhdc, w.t~ doublmg thc c.1pJc1ty of lh Corl,un plant 
anJ Íntcm,fyipg it<; rnC<IrCh progr,l!n !O dcvelop ,1 püfüllllile mak11a] Wl!h 
thc dcl1catcly gra1rtcd appeararvc of natural l..1d, a~ \Id!,~.., <.,lrc·tch-Coila~n. 

Adúitlonaluscs o! Corfam 11cre al-.o bc:ng announccd •n r.1p1cl 01Jcr. wh1te 
duty ~hoc<; uscd hy nur<;c~ and waltrc'><;L"•, ch!ldrc11\ slloc~. rnen\ h.:Jt,, hat 
swcatband<.,, wallet:-., cte. 

Me::mwhdc thc lc:1thcr mdu~.t1y ha., ~tmccl lt'il'lt to counter-:tttacl.., al­
thouglt stdl payu1g l1p .,crv¡cc to thc :dc.1 tlut Corf.un 1~ not mueb nf ,1 com­
petitor. Onc mdmtry <;poJ..c.,m,tn ~~ reponed to havc s.11d that "Corlam 1~n't 
onc of Du Pont'~ good produch" but the Leather lndu~t11e\ of Ame11G1, a 
tradc a~sociation, doublcd 1!<., advcrtiSillg budgct to $1 .soo,ooo shortly aftcr 

thc advcnt of Co1f.1r&l lh ad'i told piO,pccti~t.· hll)t:r'i· "Don't put your fnot --- ~ in it ... unlc<.<; y~u'rc surc lt<; gL·n~lne_l.:dthcr." 
-Therc 1s necd for -rhcn1-to be l'C'llLc'rncú Sorne Rs pcrcl'nt of thc1r out­

pul gocs into sho•:\, mo~tl; upper~ LcatliL·r will havc a brc.ttllln;; '-pcll for 
SOrne ycar~ untii protlucti\C C:!p.lcÍty of porontcnc lll.tterl.d\-1\ ahlc to ofTcr 
il a more substzmt¡,¡{ chalicngc Du Pont\ t.trgct ;, fivc pcJLcnt of thc potcn­
t!al markct fot hi;_!Íl-pncl'l.l ~lwc~. b11t 1t cxpl·ct-; othcr <.,yntllet:c prouuct~ ro 
gam an adcltt,onal 20-25 pcrcent 

Thc real thrcat to tlic l.!rlnlng mduqry i<; tltc po;cnt1al autorn:1t1on of 
thc shocma!..mg mdmtry \V1th rolh ot unilorm m;l!en.il suppi1cd to thL·n1, 
shoe COlÍlpan1cs are nm\ m a po<.,~tlon to a1,tnm:1tc m:my of thc npcrat1on~ 
that wcrc manual or scnu-automaku bc.cau.,c of thc tliVCí~lty of ~11c. gra(it· 
ancl •'h'1ght of n.1tural h:.tthcr Thi\ 111 IUPl \\ !l! IT<,tdt dl lower manuf.ILtur­
ing co~ts and iowcr f111Ce\ w rhc COil\UlllLr Compo Shuc i\1 .. c.ilJnery Com­
pany lus alrcacly Í&ltroduccd a mach!!le ihat will cut llillltd"ycr' of thc nc·.v 
mata.al but ¡<; noi :J.daptaolc tu lcath•:r On th.: other h,Iflll, a JOifll proJ<.:Ct 
bctwcc1! Armour & Comr,any .1nd thc Un1tccl ')11o.: Mach1ncry -,iJm·.~ prom,,c 
of bclllg <1blc to b1eak down tlh: Cl11i.lgcn 111 h;tk<; .1:Jd w.~-,tc lc:l!hn :1nd 
rcc•Jnstlll'tc lt into und-orm shL·ct·, uf any de"fL'J Willth and we1['ht 

H Du Pl)llt\ cornputcr prOJl'CtiOil~ are correct tl1erc "' .tmple room for 
both synthct1cs and k.tthLT m thc -,hoc indu.,tr]. Thq l''-llflldll' that by 19~3 
thcrc will 1101 hl· Cilllugh kathcr to -,hot• the world 1 he IL',t\(>11'> are tl!.it thc 
human popuJ,l!IOr\ 1'> C\pandlllf: f.I•,(L•r tiJ,¡n the an¡m,¡J llliC, .illd th.tt undc;­
pt1Viicgccl n.tt1011s wlll <;oon he re.1Li111lg .1 .,¡wL·-w.:,:nn_Q c.t.tgc In any cvcnt, 
thc worlclwldc rro~pcch for poromcnc 1\I.Jtcn.d" .tre lll'llll'lldou<., In rCCllg­
flltion of tlm Du Po11t 1~ :Ilrc.1dy hulidm~ ,t fini~htn¡; pl.1nt 1n r-urope am: 
has opcnccl a ~ale, ollil'C thcrc C'ori.tnl m.l] Wt'li bccomc .~, 511L'Ce,~íul ,l'o 

nylon, which incrdcntally \I':.J<; anothn ncw pruJul·t -succcss- of Du Pont In 
add1!1on to 1ts u~c a'i a ~ltoc-upr,·r fll:•tL'rJ,li Corfam 111.1) l!nd 1helt mc'cl 111 
a mult1luclc of w:1y~ by r9~5- e g. dr.lrc·nc': mdu,tnal bcltu1g, up:wi ... tc·ry. 
seab, g<1skch- thc !1st of pot,·ntl.l! uoc~ b long Alter ali, therL· are :200 

typcs of nylon, why not CorL1m'> 

1HE ATS.:T 1 Rll\11.1!\:E STORY 

AT&T Í<; a sophi~ticatcd ncw pwduct-; mar ketcr. E ven though thc 
campan y ts in a 'mglc-prllduct hll'illl''~. 1t 1' ClHI'l«ntly t r} 1ng to mt¡>rL'\ e' 

upon thc rnmt Il'Cent p10duct ,IdvanL'L'Illc'nt Th1~ attttulk 1' b,·~t typlfiL·d 
by Frcdcnck R Kappcl\ ~i.Iterncnt m h" hnol.: 1 'l(u/uy 111 a nu,tncl' Dua-
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1.- ¿cu'l es la sicnificancia del prorlucto en el c~ractcr cto una or­

ganización? 

2.- ¿Cu6les son la¡:; dos más bác.ücns consüler;tcioner:; en la ;.;elección 

de un I)roci.ncto? 

3.- ¿cuó.los hOn L-:1s funciones usuale~ de un deparl-nmento de iní,enie­

ria o su er¡n:i Víllente? 

4.- Describa el Git:;nificctdn de la investi¡_;ación en la indu.strL~. Cll<t­

les son laG cJos cli::.ses de j_nve,tj_e;a.ción. Cite ejom1üoc. 

5.- Di:->cuta la invenctón o '-'-'~aptGci6n en el p~·obler:1a del producto. 

6.- Describa brevemente patentes y sus lit'litnciones. 

7.- Dir.cuta lo imr,orta,l,;ia do ~;1s conr;jderacionPc <:'couó•nicar;, C::nif.n 

coJ :-,hora en la evaluación. 

8.- ¿qué se nntien,ie por des.::~LTollo dc;l prodncto'Z Cite eje'1l,>l0r:.~. 

'-).- l:.:n que formo:, pncc3on a~;nrccer l[ls er;pc;cj_l'ica.ci.one.s aJ'l [H'·:'·'•cto. 

¿~2tlién o·_; UGUé\J;·wnb: r·c~_;ponc;~~blP. de ellné .• 

D 

o 

o 

10.- ¿Có·to Jll'r.:dc un •'G!Jc>rl-am,·ntu <le illG;c;nie:·L:. é<Jll0;_,~· :J l.:.·. Ol'>-'·t:,_za- Q 
e i ó n a :1 1 · t e el o l o. e ; ·" .'l. e ·i ó n d r:; pro rl u e L o s y e r; l 1 e e :i_ A i. e ,., e L o n o ;; • 



o 
11.- ¡·ieJlC.LPne cinco f;:~ctoror; nne ''fr-·ctnn la r:;eJ.ecc:Lón y es¡··ecJ.Lt.-

cnci6n de productos. Dir;c6tRlos. 

~-·cci0liz.::~.ción. y cliverGif.i cec:i ón d.r J on productor;¡ 

1:).- ¿eómo alc;una.:~ c;rnndcG coJ:IJIOiiÍ.<lG diverr;üf.Lcqn sur:: prodltc Lo:_, ;_,n-

nando venta._¡n.s uq Jg · c.•3,.c e L:,J j zación. <~·l rrw ·!O::; ·r:· 11 : ·i"r te';' 

11~.- Di_··:c'.Jta ln aplice.ci.ÓrJ. ,dc· .. cstándares al producto, su cen,,.Tol.lo 

y ,e;:;¡_;ec:i n.caCirJllOG. . ' ' r: 

' . 
_.,' ;·. 

'.-- -

o 
'· 

o 



o 
L.:t Si t11;>ción. 

XJ: ~qlli 1 '0c, S.A., es t1n fllbricltnte de equL-¡~oG y nrtícu1os r.r' OJ· 1 ·, _t-

na. L:-1 linea <ic er;nJ .•o conciste en meses áe acero, archiveros, .=;:t-

b:i_netC's y cscr:L tor:i.os. Los ::trticnlos son prj_nc:i!:Jlmente PL'odvctoc 

nwcla_:rleJlte dos tcrci_op, es en equipo. 

La venta .-e efC'cttw a travéG do sucursales en las c,rafiOCJS CJ l'-

da~o;, ":/ n travér..; ele d:i rjtrt1)u' dore e independi('n Lcr~ on el rJ:{tr.anjero ... J 

de clionl;e: · er;, 1cc i_.:ülzc_H_~ a. Las compt·ar-:; del e;obier no ::;e a tienden di-

r0c ta·-1P.!J Lo de la ·-,¡atriz. Q 
La fabric8c i_ón se hace en dos divisiones, una para los ~ol'oc~ncto;:; 

de metal y otra ~'aJ'a los articulas <ie pa:-el. La División de P::'Ocruc-

tor; rie Ílf~t.::1.l i_rlCJ.uye los si¡~UieYJtes dq•arta:JCntos: cortado y formarlo 

df) lá ·~:Ln:_:~s,~'VI~rtcj_ón y c1r:~acto. La Divj_si•)n de Productor: de Panel 

•provPo de tr0baJO 111iscelaneos· coMo cortado dP pa: el, dobln.llo, _LrlJuro-

;,i{)n, encn~·c:urn:;cj_ón, }JC!_',ado, etc. 

l-inst2. este mo:ncnto la fábrica r-,c ha conflnacio P. tlrC' uctor; ri(' lllY 

fuert-e e _,nfloc:iÓ:l, ha rctltlCiun j_,::Jf:-3 vente\.- nbnJO cicl n-Jvíl en ']'Je r-.c' 

cuoroJJ los r·,'J.,-toc; r1 c o.•er0.r:j_Ón lJl'(lduc:ienc:.-J -rérc.icias. La •1a~1nr .er- Ü 
cUr:a ocurre en Lo c)i,rj_GiéJI1 do •Jro, ucto:> r•e r,etal <l¿:¡rJo el illtpC· 1 LO c1cl 

a e ero. La e ore ncL1 co nsiclc;'.:-t nuov :<e línco.s y ro'~~)Cf' con la tl .::tch ción. 

¡ 
~ 



o 

o 

o 

EnL.·0 Jos nuevos ;1roduc_tos n.st:'1n: -- j 

1.- Intrortucci6n de u~a linea barata do muebles 

.:l.co~·.Ú'vlu ;clo 
el me1·cado cie er5tos prot~uctos ha d.G!;t:i.nad,~ 

o e oficina ya quo 

menor; qne el, ciel 
' ! 

producto fino. Esta H.nca reqneririn nuevos dodos y troquelen, 

pero casi todo el equipo puede ser usodo. 

2.- Introduc~:L6n de uno l~nea de ''pnpel .de sec,uridnd" que ac<.tb.:"l w~ 

inventar un inc;e11iero en la planta•. En el tipo de papel u::.;ncio 

en cheques y documentou importantes, con amplio mercado mun~i-

al. La mnnnfnctu1·a· incluye litografiado y tratamiento qui•·;ico 

J>Or lo r¡ue se ckbc conip1·nr el equipo necers;Jr.i.o~ 

3.- Fabrico.c:Lún tle articulas para el hor;ar .- sartenes, bar,urero.:, 

etc. Un ineeniero ha inventado un tipo especial de ~art~n, una 

·nove,l;¡d que ha co.LHJé\ciO t;ran interés. Los productos puc,.c,n .;er 

hechoo con la maquinaria actual con cambio d~ dados, etc. 

Al menns nna de 1<18 p:ropUOf;tnr; a:ntcr:i oros r~e tomará. 

L:l Problema 

PPra to~ar la decisión se le ~ido hacer una lista de lRn conci-

(~C~1·:~c:Lo1w:> qu.e deben r:;er anaJ.iz:-·dns pnl'é\ llc¡;ar a una concl:Jc:i_ón 

r.:1zonable. 

E.·;to :Lncltlye lo.s r:;i;_;uit"n.ter; pregnntns: 

2.- deberán cle:_;;,rrollnr cu~1ntit;;¡tivamcnte L:.tr-



S te 'O JÜ e nci o cuc nó lo nrw de lilG pro Jille :_. Gé"t.. ::·r. .::¡¡\r,, L . .., 21 ;,in _i_ n ten- o 
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I 

THE MUS fANG STORY 

lo/lo11 11:~ •1 1hr 1C\I (lf 1 en.m /,~ hy D1 )c_)I110IIr JHanlwk, l\1arhcting 

¡:,·'"'''r h .Hanagcr oj !he loul Dil'11t111l uf Ford 1\·fmm Compr.n_v, 
¡,,{,·¡e tlw l?<r·ton.d NrH' l'u)(/uct> l\1r:¡ ~et111g CnnfeJcnce of íhe De­

¡, 011 Cha¡~l<'l. ,1/IICI!can '' fw lcting A \Sncwrion, o! the flote/ Pont­

r11!111111lll. rct/t>/(, Jiiwl•tgan, 1\fnrch 17, 1966. 

Ncw-product dLvclopmcnt is a suhject of comtant concern .me! intcrest 
lo P'> at Ford Motor Comp:my. As you know, wc llst amon~ om ~ucces~cs 
<.u,,h new prcc!ucts n'> thc Thunucrlmu, the Falcon, thc Econolinc, thc Fair­
br,c, t~1e I3;onco and, of cou.-se, the Muq;1ng:\Vc say \·cry !i!tlc about the 
~J~-:1 nnd thc Metcor. T gucs~ )Oll could ~ay, howcvcr. that batting .750 
l<n t bad If \\'C lod. at it ('11 n divi'>inn;d hasi<., ron! DiVI'i!OI1 has hattcd 
I 000. 

As n rnatter of fnrt. in an inJustry ~uch as ours, wc conld almo~t say 
that new-procluct development is an e ve¡ y-ycar proposition Jlowcvcr, al­
¡l¡ough "·e prc~e11t a ne\\ mcm; C\cry year, 111 cach case thc pot h~1s becn 
bOJlmg for t\\0 to thrce ycars 

l h:n e be en acl:ed to spcnd m y time toda y cli~cussmg nur most suc­
ces~:ul ncw car- the Mustang- to tcll you how ít wa<. d~vrlorcd and to 
outlmc the facto!·s that k(l to 1!~ sJ.lcrcss. 1 ha\ e h.:: en a~Lcd m,lf1\ times 
whe11,cr thc planmng was as c;y;;tcm.1!Jc as it O(l\V .1ppcars- ~:ftcr the fact. 
The <111"\'.er to tbt lJliCstion 1s ye~ <::nd no. \Ve didn't s~;,n out to pbn n 
Muc;t:-:ng, per se. But as \le look had \\'e sec th<lt we d1cl do nn occllcnt JOb 
of rlannmg a product for a1~ unmc1 Jnarkt dcm:md Thc t\I11"tang rcq¡i;cd 
from our pianning to sa:icf\ th"t clemand 

In my tall· toda\·, l"tl !d,c to cover thc factors that prcclpitatcd our 
sc<:rch for <~ eoncl'pt. how we "et up lhc concept, how wc testee! 1i. l!ow v:e 
go' to a prctoiypc. thc lcsting of thc prototvpe ami thc ];>uPehmf': nf the 
produce - ~ 

_ _ It is dimc,JI! lo pm¡,oint the t-.1Pst~m(s momcnt of ronccpt1on nnt a 
faH p0l[lf Of rcrCJCl1CC 1~ !he ~ear 11)60 whc'l \\'C bcgan tO ~Cll~C ;¡ 'flffl'l!!, <1 

'ub~!::, c:mlcfiqcd ch:lll['(' 1n thc auton10hllc m<trkct. 
/.e; }Oll \"¡1) fC 1PL'll•:•cr, J~;(ÍC \'/<1~ a prospC10l'S yc:lf \\'e l\l'fT In !he 

fin?1 p:1;¡<:: of a :- c:-m• 111!il cc-nntllll'C ('' p:lrl<.~on. \Ve had ente red \' hat Leo!. 

o c. 
f 

ma¡;;a?ine c:lllcd thc "~<1.'1 in~ ~'':!le~ ... :111d ¡)l'nplc wc1c ionl:nc; fm nc.w 

\'/;1\'S tn l!vc un IP th.ll llllc 
- Ynn !i :11:,1 ICC.J!] th •t Ií)(Jo \\a~ lhc :ycar the U S. :lll;,,m,•l,,lc !11dll~try 

!inallv nu¡!c 1h !l!tl\t; tn countcr tllc fJO\'I!ng t1dc ot 1l11}'0>t c.~r .;,de·~ Thc 
1 96o~n,o~lc\ comp.H'h b.1-l ~o1w :11 m;q Lct 111 thc f.tll of t '):'Cl 1, ,,¡,() w:~~ a 

year when ~omc .l!l0!11.tl1c~ lw~·.m ttl ; p¡~car in tlw m a! kct¡,l:~.:c 
·¡ !1e U S. :uno mdwlry liad ofl, rL·d 1ts ccmp:1cts m Ic~l'nmc to ct:<­

tomcr <lcmand fnr cconomy tr tn-,pntt.ltlOIL f3ut, bcforc thc ~ .:.'r 'Va~ ovcr, 
"'e discmcrcd that the C\l'-IOI>'cr·, ~tkn. of an CC0!ll~ilY c.1r ,l1dn't cxactly 
j1bc \· ith cla<sic cconcrnlc conccpts. 

Om COJ1l¡)aCt Falcon took nfT l!l.e :1 wmne1 from thc \CJ) l','f-ill11111g :mtl 

in 1ts fi1 st \ car on !he marl:et e~t.thl¡c,hcd ,m all-llmc c:dc<. 1 e ce; d 1 nr a new 
automot1v~ p1 oduct. Mcanwhdc. Che' 1 olct·~. Corva1r tno!.. t'if ¡¡;c1,·c ..,Jov,ly. 
:-!nd 111 f ;>ct f or a \' ]¡ ik Jt looJ,ed J¡l,e a tlud Then ~nn1 cunc ,1¡ G \1 gol tl:c 
bright idea of drcssmg thc Corva1r up with bucl.ct .;;e:-Jt~ .m.J ·' fcw ~porty 
doo-dads \Vhat h<1d prctty obv:ou<ly bccn n ~O\'. ~ c:t~ (j'lic'-ly becarne a 
~ilk pur~c callcd the Corv;qr l\~onza !t ga\c u~ a lot n'ore iiOJ'b!c than wc 

Jikc to ilcln11t- c\·cn touay. 
i'deam·:h1lc thcrc werc somc other strmvs m thc wmd [u~or•can ~ports 

cars \\CIC do·ng better th.m thcy should do 111 a m:nLct th:<t ]1;1d bc,:n clam­
oring for ecm;omy car<. .\nd wc bcgan gcltmg a dclu~c of L-;·cr, f1olll pco­
plc wlw llad ownec! (lr r.mned our tv,o-r·~~~cngcr Tlwnc1cJ bird ThC\' ,·,;ltlit'd 
us to btnld a two-seatcr rhundCibird ag.1m í-rom thc 'cl!t•'ic .. !1 d 11H; ur­
gc~cy of thc!r 1etters, ) m1'cl hl\'e thought wc had <nid a n-ti! :c'~:1 of th~ ;wc­
scatcrs m~tc;od of thc ks<. tban :;~,000 wc ;~ctually •'1d ~ell (;¡.¡ ·11~ tllc thrcc 
year:, they \V ere on t lw m:1rkct. 

\'.'e ;dso nolllCd ;¡ hgll optlon-imt;lllatliJll r:1te or. our n 1m;-',\Ct cars -­
ordcrs fo~ bicgcr en!.'inc~, automat1c tr;ln,mi<~IOíl'. wh,tc ~,,lcw~!ll t1rcs. 
option<1l c1rc~s--up hts~ Th1~ \"a' mt1ecd stran~c hchav1or 111 .1 ,,~,¡; 1.ct cl:Jl'1-
orinn for cconomv. Cu::tomcrs ~ccmctl to \V~>nt comp~c· C 1 iS. bnt tbc~ 
\\an~d thcm c1ícs~;d up ·sitl1 sc\·cra! hundrcd ''-~lbr:· \·,mth (< l'' tr;¡<: Tl~-:v 
sccmcd to w;mt cconomv. PO mattcr \V;lat thcv had to p:1~ fcr 1t. 

- • 1 • ¡' 
Onr man:1~emcnt wa<; :oomcwhat pcrrk,·cd by the í'·lf :ll c\cs •n i~c 

markctpbcc and :1~ked m:trl.ct rc'C.11Ch to 11nd out \\ h.>t 11 ,~11 ,nc.Plt Rl·­
sea··dJCrs el1mbcd 1hc cctF1tr'' rrcm1 co;1.,¡ tn co.1ct. m ten¡,'\'. 11;>: l\·1f :\J1d 
t,~r·l 1\ I11Cr Jí'::l, '~'bcn i1~c intcrvÍC\,,~ \"'Cl C COí1-:í"'1 .. "'tCll ~:nd ,,P,\' C1 ' \', C1C 

an;¡\y:o:cd. ''1.~'l.•.::t rccc;\rch reponed rhat \l~e et'l•ntr~ w,t<; i!i ¡~·-: !'·',tl~t cf ,t 

re\ Ll!t1t1on oC ,·JSI!l,'; C'- p.' e: at ion~ 
TLc r-:,lcn¡¡'<; ~·¡•ccc·'·~. for ,,hLHlCC, stcmnll'd nut so l'h'Ch r,,,Pl tl 1 L' fact 

tiJa! it i<1L! ¡,;Jí'<.,r0rt.lll<''1 nccd~ fo: 1l:LlW,:li1 cl, t1\ C\l'~[l1i11,"'- \\ h 1 Cl'tddn't 
~1f1("'~Jd ~l 1~1n~\~r Cdr. A t··n·cll JliL'rL· 1,1Jpc~ L1Pi l,!ltrn· Pl ii'- "-l 1 rc~..--~,'"' ,,/:1<.. Jh 

~t'Ít~l~¡ll 1 V f<~r tbc faiT,i~\' tf1~1t \''l'PtCd ,; cccc.~;ll (,,. ,! ihdd e:':· i-;h.' lltl1 1:bct 
e[ t\· ~~-~~:li- L~n-~I~Ic~~ h~'l!-.·c:-'c~~ct~ l1pr'li 1.1\!I1,~ltc1~ .... (lP<.' nn~' ,1 nt~ \' : 1 ~ (!iC'' ¡]'~ 
;>t tl:,· t •• ·,~ or ,\ 1~1ilh'n a yc;tr '. Q, 

•, 
1 

' 

ó 



'f:,c C<'i'l)'c'·.itinn 11f our pn¡,ul.t!IC>ll :'l!c•l ": \\ cl!.:n[i•l"; r~q<dlj. V'iíh 
t~ .. 'P1Clldt'"'UC:: r~~-~\ ,¡h tll f~1~' Íl'l'f1-,1!~C cl'~!l1CI1Í \'/fldc tllc Íl'C11;l~CT~ tflCJli~ClVf'', 
\' 2ic';l'; [·u: Í;l~! a ]e'! nf rll'IV C:1I"S.~!IJc; \\ere Jnv¡,]~ ,¡ ¡'rofot•nd crkLI ()IJ !111; 

cr-:m:.m~ ,JCII\ :!¡e~ ·•f til<'Ír 1':1rcm· •. ~uhiil'an ¡,";'1:; plus a rilpid c:-pan~1nn 
1il icen-:•~:.: (!;!\m~~ 11 .:o; puttl<lg ]¡¡,¡¡¡lrcd~ of tlJCII·,and~ of ~ cco.Jd cal~. 1:1 

LI:J1JI\ f2;1i .. \:(' acnn,,.., iJ:.; L'Ountry. 

T;cn-:;gcr'> a:~o 1ucrc mflucncing !he bnds of c:trs !l•cir famihc~ bonght. 
\\'ith mcomc .. fl<;Ill[!. p;¡renh wcrc m :1 ptl<;ÍIIon to be 111dulgen!, an<l many 
:1 f:Itllcr •:,Jw krd C'- pcriCilCL'u thc < lcpri\·ation ot dcpre..,~ion J¡vmg was glad 
to be ::blc to do lxtter by ]¡¡-; yonng<;tei s Thc tcen-ar,cr~ hl.ed the sporty 
mo~1cJs. m tl:cir p.11cnls bougl,t thcm H.ucltop and conver!Ihk ~:~les w~rc 
ri5mg :-;;-¡el a t~cma;¡d was ele\ cloping for such exrra-cmt item~ as four-spcerl 
r:;:nu:->1 tr:Jnsn:;<;s¡ons. 

J\~~~r~·ct .c~c.~rci1 also founcl that our Clls!Gmers wcrc better cducatcd 
!h.m e\ er h~í.:·rc. ~mcl t!1:1t they clcmanckd better <1nd bctter prodncls 1 lley 
\'. z-ntccl prc:Juct.:; ta.Jorcd to tllL'lr spcc,fic l1Les ancl ncecls. 

As \':e mullul o\ cr ¡J·,¡s m[ormatwn c~bcut our chan¡;mg mar ket, a con­
ccpt l'~6an to !akc slupc J( a¡:pcarccl th.1t to be successful in thc Elarket 
th.l! \'. :1s de\ e!o.pmg. a car ha el to be \':cll stykd, 1t had to appcal to yo un~ 
rcop!c ancJ the b;;s¡c C'<lf hacJ !O be pr;ccd SO grovnng mJ!l¡on<; of young j)CO·· 

rlc lOllid <lfforcl lt. Tccn-arcrs soon \\'l'U!d h:' ente¡ lil~ the lll:ll ket ()11 !lJCir 
m·:n, but thc1r indl\ Iclual c2rnmg capacrty would be rclat!ve!y !mv dming 
1he1r early "· orJ;,ng) cars. ;>nJ thcy would be f<•ccc! ynth tbc er.tra nprnsc of 
scll!Pg up hGmes. bu) ing lurniturc and apflliancc~ <lild pay.r!_; niaicrni•y 
bi)Js <It the hosp1t::!l \\'h2t was nccdccl \Va<; a c.1r WJth thc !l:1ir .tnd ;·•erform­
;mce of :he Thundc!lmd, ;:~nd thc pr ice t<:Jg of thc F:<lcon. 

\Ve: Jooked at wh;>t tl!c industry had to ofTcr, and oaw that thc:rc wa~ no 
sucll car. \\'e \\eicn·t <~t ;di Hire \\e could btn!cf one. htt wc lnd rn.Jdc ~ome 
suhsta·1tl?1 cng:inccrmg ·md dc<;ign brcakthroughs 111 the r;-¡Jcon, so ·.w~ 

v;ant((~ to gi\c it a try. 
Cy I9ÓI v:c ho~cl ~omc p.1ramcters in mmd. Thc C.lf wc wor.Jd ilkc tn 

build couldn"t he mNe th.m :So rncho.; long or wcrgh mc,rc th:->n 2500 

roun¡l<; Thc \':CJ:C 1lt \'/.IS lillpnrt.wt bcCHl'ie we wnnted !O holcl thc pricc lag 
nw'cr ~2500 for thc b:l''C c;-:r ¡\<, \'.c1¡::.ht 'i1Cre:l<;e<:, pncc gocs up Thc c:1r 
h;!d to be ahl•' 10 :u:cr.nmw(l,·tc our ncw l!~ht-.\cight 2R9·culm:-inch V-f: 
en~<nc-;: pro,iuct Gf ;¡ ncw 1h1n-wall c:><(¡q¡: píOCC~~ wc h;td dc,,clopc(l 
Jt , l·,n h:•d te ;•cr'Ofllnlulatc thc : ,-;•ncm.~~!O.l\ .lild ~;;,-cy~¡;nkr Cll['lf1C:; \''C 
haden tiJc ~lJc,í. Ffna 1)\. ¡; )l;lli in c:m :- f'O:!l jl<.'l 'Ü!'S \\'e h:rd Jcm PCd \'.'Jt!l 

tl·c t\\'0-p~!\(,L~ntt~t ·r¡IL!··jd'.:l birc! th:lt tl1c n1~1rk~~t for (·.vo-plt~( C'l[CT c0rs is 
tW' lm"tccl to sPprnrl ¡'~e 1 olnrr,c I'I ntlllcitnn we I"Otd(l ncc(l 1o r:1.1l.e 011' 

/'1Jr.nuocd m'~l! :1 '! (:.,,>nc•;tl :ot•r:cc<~ Our n:cc:;•rcll ¡¡oJ¡ca<cd tb:H •;;•!es uf :1 ' . 
[\10-p;·<.<,Llll_;.l ))]nt!cJ COl'Jdr¡"¡ he C' rc<·t<:d {tl C':CCL' 1 ¡ 1.'0 0(1!1 11'111'> ;1 yc:p·. 
'.'I!'Cl''<~·. \'le mi:·h! Ic:-!«''l''l· 1y C' pcct tn ~cll a., ll'::Jll)' :1s 15n.oon nnit~ nf :1 

\'.'e'·! dv lf'IC< 1 r'''·.-j1'l"'r.' ·::cr mndeJ. 

CJ 
,.\'-fhcn \'('!I lla\t~ in c"1·t n·--·t tt.ulc..~ in t!11~ ;p¡tn111nhrlc r:Hit!..::;r\. Jt"c; a 

lnnP :n:d J~:1:~.1l~'llll"-. 1ourr':\ ;r\JLI ti,c (1. 1 \ \ftlj <1 
... ~( ·rL_; \11:1 q'~ n~.-~~.~ .. ~ ~~) íhc 

1 •• 1 ' • f '' •• t l. ,,. t' l · 1 ' • ' •· ' ., 'rv (¡,l._ yc~tl 1'flílD ,l r'r<~~.\llt tn 1,, tr':1 J1CL( O:l ::e f)lC< ltCt•C:l 11J1' \¡¡\• e l . 

~fl'l' nf ti1c \1
, .lV yt'll ;1· eL lT1¡1IL·d h_, 'be LH. t ¡l1at ycu :lrt~ hcttin~; ,¡"i¡:~:('\n~ of 

do1!.n, n;1 'l i"d ()j :'. !IPI, 1•• ¡]·.•¡ ;!l<i!)riC.llly IJa-, f:qlcd ml'citm<'··c ,,·:.·;!Jan 
ll J¡;¡<; p:1!ll on Si'>CC thc (¡,rn cf tl•e ~cníury, ~.nmc 3000 J!CIV llltl.c~ c'l a:r;G­

mobde" h.t\'e bcen mttcdt•ccd on tire Ame11can iil<:Jtl.ct Only .~:: cf 1hem 
a1e ;n p1 odr·ction !txby. 

Fmd D1VJSIO!l placner<; bc,ean fccling ¡l¡cir way towa1d tlle J..¡nd 1)[ car 
thcy Wil•1'cd by í r.m·!·ttm~: tl1eii e0nccpt mto .1 wr.ttcn p1 or,ram. T!1:s p!O­
gmm :!mi ¡,_·,o ~tyll!l~ C\¡'cr¡¡ncnt.t! clay nwdcls we1c <l>own ~o tlw ce:m¡;·¡.¡y's 
product-pi:mnwr, committrc m l::cccmbCi of i961 Thc eonmH:c-c !1 1 ,·d thc 
bilsle ¡¡le;¡_ b11t ¡l¡r~n't bny tlle <pccJi!c nwdcl~ til.1t wcre piOpoced 

T!:c <tv!Ists WCIH lJxl: to thc1r draF,r¡~ ['oard~ Tl1ey ,. ere \'.or!-..tn~ 

il!.!Zll!15t rrctíy ~C\'Cft' (J!"1~ Jjm¡t;lt!Ofl<;, ro,· thc f."orrl D!VI~IOil m.!n:>~:2•TCtll 

c'.'i'!ntcd 10 b.:: ablc ro r;Jirod,•ce t 11e nc\" car at the op•.:nr0:; cí ¡1¡-:: '\e ,. York 
\'.'orld's L'lr m thc 5Pfi·~Z' of 1~64. To l7'Cet wclt :1 c!cadlinc, ¡¡ ''-C't•!d be 
nccc<silry to hz!\C <! ~iy',n¡:. rnodd appnwecl by !he ~umrncr nf ¡n(i.::. 

Dcl\':cen Dcccrr,bL'r 19::'>1 <líHI July 196.'. ~tyl1~h ru~ncd out ! :; ~~i!Tcr­

cnt c!av moc~cls. !Jo¡·¡•lf! ¡h,¡ Oitc would lit :l1 C wnltcn J'I0,8ram fo: 1' 1 ·~ car. 
Ür1ly ;,,e rar¡g ,¡ bell :] ]¡,~ nwdcl, bt:¡1¡ O'l a 1 :n•nu' ella<,<;¡.;, l:ild :-> ,Jwrt 
1car (1ccl: and a long hoocf lt h:tcl a !,1ok of mot1on :md 1l gcr:er:;.tcci qwtc a 
bit of c~.citcmcnt m m~P:lf:C'11er.t circlc~. 

Tlm modcl. cor.k-n:-!mcd thc "A !!e' gro," bcgan tn gJ\'C u e; 1 i1c cut l:ne<; 
of the car th<lt c\entp¡¡ljy hcc:•m•.' the J\lt•c!;tnf! But 1t iacl.cd <:omL·th··1g .. l!'d 
the stvl!st~ '.'.cnt b;,c!: to thc1r clr<i\\·Ing boaHh to dcv,:ll'? 11 \~trJ.11lC'llS on 
thc "P.l!·~gro"' t!tcmc Mnn~ 1' ere ~tril.lílg hrt neme flilcd 1l1e hdl 

1\Cc,•a\'.'lll!e m~1rl ct rc\carchcrs lwc! taiJ..cd 1v.th 'C••nc :ooo c.:r t)\\;•cr<, 
inclucli:-n: ~omc \'-ho Cll"ncc' ·¡ hunJc1 birch Tl:c~e intcr'·!c,,., ind1c:•cr1 tl 1.lt a 
ncw G"(';jc'•_tly pnccLl c1r t11at pa¡tt,oh of ThunclcrbJ,cllinc' wn<Jid ,;crrnucly 
C<rt ÍPtc sJ.lcc; of rhc ThuCJdcrlmd Wr, of cour~c. \\ere nnl micr,·~tcd :,1 p!O­
motin::! c;¡nnil,_:l;cm ;¡¡noq:_; o~'! nwn pi'Oductc; 

;'\1;,rL.ct !"C•,c;~rch .1lsn cl'ccl cd io dctcrmllle lww othcr c.:r.; m nur 
Jmcur lillgllt !Jc ,¡fTcctccJ 1! ~O'liC of tl1L>r fcil1ll!C~ or d!d!l1Cfl\ L' f'•:•;•;~ WL'!C 

m:~•.?c ;;Jtcrcilc'ncc:->1;!..; \'.Jih th~ ncw car Probilbk volumc lc\'cl..: ,,•,,, \''ere· 

rccc,Jrcbed !Cj'·L~Iil'lll\' i\1 th:>t t•r1e \'.C rlwught \'.\' cntdtl C\f':Ct :n :el! 
I 5C',(){)() L'l1~t~~ El~~ () S-J,iJIJ¡c¡l-r:~r :c~~f. 

Dv ¡·nw tt \·/,h 1..:.: .hlv Jf'Ó2. ,¡nd íii~L· w;,, ~:!(1\''Ing UI'Ct'!''',,rr.Jbly 

sl>o¡¡ ir\' e \'.ol<' il' J-.a• e thc r~,'.' nwr'li lL',>d: fo¡ \\'n¡Jd s F:::n ,q¡;pdty,·­

t!Oil. \~ C f',lt! !n J1;1 \C ~lf1J-"'r·n\'¡il nf a ~f~ f1ng i1HhJc1. 

(!ene Pnl<1In~\t. nt'r '1CC pic\~H.1Lnl ~tnd t~'rl'ltl"~r of ..,f~i1:1g \.~1.,\..~t 1 .. 'd nn 
<1 no<·cl .' 1':rn.rcil [le r.!ll,·d i,l ¡l¡c hc.tcl, nf tllc F<'IlÍ. 1 !lk<''n-:\k·,' ~\ ,·pr; 

f'o,·roT,I!t_ J\t,)Jcc:' .... t~~'1n¿; ~--,1c!!(.l~o., an~l ,lfl(~('ln1(l"·<l .~ ..... t)JJng coí~ll"".._-·.:'l'!i l'í1 

a cr2c~1 t·\~\1~ r :(~ r~1\c c;:ch o.:tt·(iio lhc 1--.,cl ~!fC tJqncq .. ,, .... íl~ ~lid t:~: re ·r~-.r1 

---------------- --
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1,1,7 

~C'c' tL: c.;:r. ;,n.J :~--Lcd l':tch (() ··uh¡mt y;irhin :.() (!,¡ys dcsq;n~ fnr tlw nr:w C,'f 
'Co l\:<Í·'il :1 :\C\'. C.\l :tnd Utl'Ll .\ ;un-~IZG cLlv ,nork\ in :!0 ,l:l)'S vr,¡<; :-•:1 

\F'11c':1;d-l): ;~<if:nmcnt. nut •t \',,\') ,¡]<;\) :m C"\C1t1n:~ ch.dlcn~c. On Álli;l''~t 
1 ri t''r r'n!c1 Stt~tLt' ptc~cnt.·d c;;c mndcl t!H~ L!ncoln-~.í;r:rctny StttdlO en· 
:.:¡-,·,1-¡\''0 :'nd thc Cnq~''Lltc P:ojrcts ~tudio p1 c~.c11kd fo11t l'tl\)dd<; f,;r 
J~l.'í1:!•-:cn1C11l fCVJC'W. 

Onc I>H;dcl C.H1n,ht cvcn bt'c~v·s cvc. It ''/:\S a modcl c:~llctl thc Cou¡:;;1r, 
\', bJch hacl bcen t1,>i[Pcd by .tbc rO!d ~tl!d!O, Wllh ,¡ !Jmt!in~ littlc rrar CJ1<1, 
,_lo·'~ powcriul lioud :md n l"<)uthlikc gnl! that containcd thc bright, ~hmy 
G~u1c of :1. con:}•r, thc c.!r had .1 !ook of mot10n about it, cvcn in rcp~sr: 
TI·~ clc~i~n w:~s :~pprm-cd. :~m\ thc nc1-.t job v,:~s to p!OVC ont thc cnrr•nccnng 
:>·HI ccnnt1mic fc:~c,tbdity of thc projrc!. Thc c:~r ~tooclup \'/c:ll undcr thcs::: 
fc::·l\:n:,ty qud1co.; :mcl onl) minute char.gcs 111 d.::srgn wcrc !iladc :.JS thc 
r· (')CC! pfOffCSSCd. 

Or.c chan>":c. of coursc, \V:Js a changc in namc in thc Coug:1r gnll orna­
i1'cnt Thc nZJ;,c Coug:1r h:~d bccn rc-r,istcrccl by :~nothcr comp:.~ny, w wc 
h:c: to fi:1d a ncw namc. 

Mcar1\' .. hlic thc prc~s bcgan to rcport th:~t both Ford and GM would 
Ltll!d sporty drc:>m cars Tl'c 1-crd c:~r, thc stonc~ s:~Id, wa<; a tw~-p:tsscngcr 
~rc1rts c:~r callcd thc h1ust<mg \':h1ch \'·ould be ~hown to thc pnhl!c !l1 Octo­
b·::! at thc Wa:bns Glc'l, r--:cw Yorl,, Grand P!JX J,1CC This car, of C0\11"<C, 

w::1s not the car ~tvlcd lJ\' thc forcl Swcllo <Jml sbtcd for production, hut an 
c:-:p::nmcnt:~l shm~ car. .Ir \'-'i'S thc ll!t ot thc \Vatkms Gkn r:tcc !n rain¡: 
, ... c~nhcr sorne 25.000 to ::w,ooo p::r5on<; crowckd :~round it tl~c da;- bcforc 
the racc, af'd on r<Jcc day thmJsantlo.; more wc.iched it·, demon<!í.Jt;on nm 
:'round th~ trae!.::. 

i..Jmost ÍI"PlCdJatc!v.Jcttcrs C:lf''C rouíing Íll from Ci1~ bufTs W110 w;mtcc\ 
to buy thc ncw rv'Í\I<;ta-ng. Wc cltd noth•ng to U.!!11pcn thcir ¡,ltCrC!'t but 

qUJc!!y clodcccl thc1r quest1ons 
~ . 1" 

Bv ~(1\ CJPh:-r 196:::: m<Irkct rc~c.1rch h.td complcted a ~tucly that mu-
utcd ,;,e cotrld cxpcct a rclativc1;. l11gh tmtalbtion r:,tc nf ortJOn-; ;md :~c­
cc\sorics. Ym,n; p.:nplc u11dcr 25 h:tcl ;111 mterc::,t m fcai!•IC~ a~<nc;:~ted 
with p!c;>\IIIC (lri''Jng. thc ~urvcy reponed. Such mtcrc-t covcrcd fom-5pccr1 

f!1<~!1U<Jl 1r<In"111S~Ion~. mp•d acc·:-lcr,ltJon, thc ~ouncl da high-pcrfl'fm:mcc 
cn1r;mc, c;ttbl.c <'~ilnv ;.nd mancuvcrahility <'nct a frchnr, of bcmg c 1 o~c to 

- 1 ' !he ro:'d Thi<; mfor,natJ<'ll wa~ p.:<scd on to cngmccr~ who thol'g.~t ltlCY 

cntdd dtLlf:l thc c·r to ;·ccn:T1mnd.ttc ~ltch opt1ons 
_ JVJ:•rl:ct Pc<c~·~ c~1 ,,¡,o tto..cd p;ctttrc' ailCI silhr.ucttes of concert c:-~r~ to 

chccl· nut tb: ;.v.cr:~ll1t]:lv ni Ol'l conccpt~ wl!h a bro:~d rros•-q·ctit'i1 pf 
pcoplc:. \\'e CIJI'rl:Jc'cr.i a ~l'iYJl'cr nf nal10Pd1 p:c:nrc- ~fu(1Jes ;tml C\'cn hc1d 
cl1111V, to w]11r_i1., e h!ul )1t p·nr~~cctivc Cl1qo,~,c¡::, tn /;!\'C uo., t1Jur 1C:H.i1P':" 

IIJ n;rr el,". ¡notlcl<. 

r' . ·11·. • f ,JI ,,· 1 r)(,,, 1"t lln'"''n (O loo]· l1l'(' thc Cilf '"r'U 1d fu)fill Jll(l<t d 
rJ~· . , 1 ·~ • #~ t .... { '! •• 

r;¡;0·í-: e' , , ,, : j<, --- ¡;··o'- i('r rJ -~r¡ <NJP:J<; t'C!':WlillC d ·~ pl•u n"r·nt" < 'c\'C· 1 \l~'·O 

p6or to thc 1\pn\ 1 r¡() 1. jqt;-od¡:ction. \Ve c-onrluc<:·d con\1•11'111'; ;n~rkct 

,tml¡cs and schcdttlcd a final híO.!!l !ooJ... al thr~ m.\1 kct 1ll t\ugtJSt 1 ¡;():,. 1'1 

F<;d;r ~u1c \'IC v,crc ,,¡¡¡ nn IM[',Ct \'litllthc mood 0f thc m;•rl.ct Th,1i. <tu<ly 
L~ohtcrrd O!lf cTPiic!cncc !11 ¡¡¡,, pmdtt('\ :'!HI promptu! For.\ Cl~·t'!Oi1 to :¡ck 

TilC111.1~~~~1CI1t tu lPCl c~~~e p;-cdtJl'lliJ 11 l,.',lf1 lCilY f~1r thr- ca¡ [O 2:~~).')00 nn:ts 

c. vcar. 
. Bv btc summcr of 1063 prc~s spcculation about our plan<; f or n ncw 

car wa~ ramp:~nt ¡\<; mo<t uf you know, Dctro1t h.1~ :1 vc:y cfl;cJc-nt :~uta­
motive p,1apc' ine :~nd 1t scc-mrd ]d,cJy that our compctltms kllc\'/ of our 
plans. \Ve als\> wcrc bc1Jl~ bomb:~rdcd by automotl\·e mD~azmcs and car 
bufTs to put tl:c t\\1o-p:~~scn&cr MtJ•,t:ln~ shown c:~rlicr at Watkins G'<'n 1!110 

at lcast lim1tcd piOductJon 
In tlm a~mnsphcrc y;c dcciJcd to dr:~g :1 hcrrinr, :~eros<; thc tra!l 1 thi'lk 

von'll be I:1tcrcstc-d in our dJ\crsion:~ry mrasurc. Our styl•ng vice prcr;,dcnt 
~Uf[Cstcd \'!C takc onc of the prototypcs of the e:~r wc planrcd to produce, 
chon ofi thc back :md front cnds :~mi tack on :1 sct of po!11ted fcmle¡ s and 
sor;~c cm·crcd. f,mcd-m l·e.Hiii!2hts Wc hacl a h~ h11d íl1at wac: p:~rt th~ 
car v:c planncd to produce and ivrt purc farJtnc)'. \Ve p1.1)Cd t!HS f~ls·:-: r.Fd 
::lt thc \\'2tbns Glcn r<leC ll1 thc f:¡l] of 1963 \"lth :1 nourl~h :111 cl f.tnf:~rcs uf 
pt;bl!City. Thc crowd \'.'il~ h!gh1y c-nthusl:~stlc 

This pío) scnctl a c!ual ¡;urro~c. It c:1moufbgcd m•r actJv¡ty ancl .1t thc 
sarr.c tir:Jc gmc usa rcodmg on pubhc ~!cccp¡:>ncc or thc gcnc¡aJ p:¡cLa~lc \'.t: 

planncd to rroJucc. 
It 1mgllt be \'.Cll :~t thi~ pornt to summarizc nnd put mto pcrspcc!J\C thc 

long ~críes of markcttrg stml!cs th:~t p•Hlcd íhc dc\'ciopmcnt of thc :'\ luct:Jn~ 
You \':Il! rc.:a!l that m 1960 :~nd J 961 wc ''ere proh111g the m:J•l,ct to dl~­
covcr ,-,lJ.-:t \' .. 1<; prcmptli:g h:-:wy ,-,1!c~ of nnpnrtcd :;ports cars ancl thc 

Con ¡:ir !v'7onz:~ .1ntl \' hy cuqomcrs wcrc 01 dcnng c·;pcml\'C optlL~nil p:Jcl:­
D.[CS on thcir comp:1ct c-:~rs. 

Once wc clscovercd \he factors hehind thc marLct's beba\ 1m ,.,.e \'-ere 
in :1 pos1t1on to outlmc tbc l:ind of car \\C thought \\'Otdd sau~f) thc tk'll'md. 
With a conccpt in m:nd- a ~rorty Thundcrhml-typc c.1r with :1 f::1c<"1 

pnce- m:1rl;ct tc~c:~rchcrs l'l<'tlc :1 scnC\ of s\lldJc~ to tlctcrmmc tlw J'll'l'­
nble cfTcct of ',Jritws PlJCillg le\ el<> on volumc. 

It \'."ils c. m:liLct-rc<c;:>¡·cJ¡ stl'd) th~1t pcrm1ttcd us to rccl!fy \\ h·,t CC111 1
t1 

Jwvc GCC!l ,, '·Cl'l<'i'S Cfl'clr 1:1 CPI1CCpt. \\'¡[]10\1( t!l.lt 'tl'd\. \\ C Ct>,dd ¡,_,\e' !·q·'t 

a \cJ;icJc th.Jt '~ t•ultl h:'\'r lctl <1)~ 'í ill'rdcrlm ct s,tlcs 
I\·'arLct-rc~c;¡;-ch -t1:tl1c~ on co!l\ e¡ t1blc~ ;l!ld 'Jlt't t~ c;n ~ Jdcnt¡:i,·d :"1d 

pinncd cln\' ~~ tire :ntcrco.,t 0: yf•JJJlg pu~nn~ 1!1 '\'('i ty nwd:l~ .. 11HJ ,¡ , .• 1·~ r· · 
~·::<re!¡ fillr.~;·J:> ;~·.'t lcd u<. to dc,1~n tltc 1\h•ct:ltlf. <(1 1t cnuld ,Jccomr··'•'t1· ': ·' 
w1dc r.tnGc 11f P]'t Í<'n': 

\''¡¡;¡ ']lL' l n~;l.lc'Cilll[! :111r\ <.(~ llllf, ]';lC)·¿lf,L' i1J'fln1\'Cd. !Ol.lfl,L'( fl'~l',11Ch,·ro.. 
CCJ~ltif!Pl'rl thcu -.:pll'~" ~hr('lll~'lr~·t ilJC rlT-1'íOt1!1l~:c'q i~1('í1t11·) t'il .. '·, 1·~- ·, d 

o 

' 1 

J 
a 



o 
!2-ch'c'l:ing ti1.: \ :"1dlly d tllcir c:tr!Icr findm:;'>. '.'/e didn't w;mt tn mi~c, :mv 
Pe:, í1-:r:d~ rlut mJ~~ht be ,lc,dnpin:; lt \'/,h tllc~c latn ~.tudic, tll.tt lulus ~o 
1··,"c:Fc cur p¡·ccluctlnn C.l¡'.'CJI\ fnr thc ~.lw.t:m~ loP:i hcfore rhc fir·,t morl,~l 
)[<;',l¡'f'']l>•)C<>¡J' 1 1 <' l / 1 "' ' • e .,, Ll ,,,,~, tnc. n , ·q•:cnwc< 1 C)D:) \ve CO•H uctcd ::: <pt:ual 
:!) ··,1g c!mic to IC-Lhc•:k our ~tylmg tlcci··¡on. 

]·. 7c.'li\'. hile Jt occurrcd lo¡,~ th:1t cvcn ¡l,ough !he l\·1mt;¡r;g w,1<; dcvcl­
(lpcd h:~<:•c:llly to fit rhc ~0uih ::md mult1plc-car !ll.lfLct, the c1r was cxcrtJD'! 
cnough lo a:tract orh,·r kmd•. of pro•.¡wcts. Accnrdingly, ao; soon as om fir~t 
¡~ro!c.~ypc of 1he 1'. h•-,tang \\a~ complctcd wc loc.1tcd 52 couplcs who had 
;'~C-tl'cn ch!ldrcn ::Fld wlw o\':ncd a Slllf'.lc stand.ml-si7C automohJlc­
¡~.::~1plc \",·hOiil wc che! not thmk of a-; pnm~- Must.m~ prospecto;. We mvJtcd 
tl~c¡;¡ to our S:yling Stucl!o in sfllall ¡::roups and ~howccl them thc Mu~,tang. 

Thcir Imncdi:1tc rc::1~tic,n wa-. tl!at thcy !Ikcd the ~.tylmg vcty nmch, 
Ll't th,•: thc c:-~r ·:,as complctcly Jiilpr::lctical for tllcm \Ve asl,cd thcm to 
cs\irJ12t~ thc ¡mee at \'. hich thc c1r would scll Almmt al! m::1dc gucs,cs of 
JPnrc than a thousanJ llolJars on tllc h1gil sidc of ou; Jntcndccl sclling pricc. 

. Thcn \'.re tole! tllcm thc pncc- $2368 f.o b Dctroit- and a strange 
thmg happencu Without exccpt1on, thesc couplc~ -- who had dcclared the 
1,1uc;tang ccmplctcly nnpract¡cal for the1r uses- walh.cd h::1ck ovcr to takc 
a rcw look <,t ihc car Thcn thcy bcran to try to work out a ratíonalc that 
v.·ou!d lct thcm c1cCide that thc cnr 11'<11 pract.cal aftcr all 

Curiousiy cnough. none of thc<e tnurlcs c¡ue<tJnncd us abnut how the 
car l'.'ould rcrform or how It would hand!c. Thev ¡n~t a<;sllmcd it would be 
a hot rcr formcr, t:lat it would be e as;, to stcCI: ,;nd p:1rl. Thc car h:1d a 
"pcrform:::!Pcc·· looL :1bout it. ;me! th~:t wa<; cnough 

This ;•nd othcr :,un·c;,s g,1•:c m !he cluc~ wc :Jccdecl to work 0ut m1r 

marl:cting C<'mpa1gns. \Ve kncw ih.tt wc had a '''mncr m tcrms uf st\lmr.. 
<'nd tlJat fe,·; pcoplc \',ould dnubt thai thc !-.1uq<'ng would pc1fnun wcÚ ;;~~~ 
handlc \', cll \Ve al~o kncw that thcrc coultl he scnow qucsf!Ofl~ .1bnut thc 
ca~·<; rr;:octJcalii~, but t!Jat thcsc rcccrvatm•l' mi!lht be m-crc0n~c bv thc un-
exrcctcc!ly Jow pricc. ~ -

\'le dcc1dcd to go l¡c::vy Dn glamm.r photograph-; of thc Mustang to 
~hn\'J ofT 1t~ frc<:h ncw ~;iylii!g \Ve \\Oulcl ~C1ft-pccl;¡l rhc pcrlorm;¡ncc :1nd 
rr::ctJc<:l¡ty <:nglc<; z¡;¡cJ \\ C WOU]ll ~l10ut abO\'( illc UflCXpt:ct.:cl )o\\' pncc f rt'Dl 

¡!J,. rc•cflOIJS \\'e ".'o•:lcl rcly on •t)lmg ~1nd pr:cc to '.cnd prospccti\,; cw 
tomcr;, 'Cc'iT:,·Il~g fnr ;m cxcu<:c to dec:dc t'1c car w,1•; p1 :1ctic:il S1flCC tl1c\' 
;q'p<!rcn(ly <!"'·ll:P.::d !he c1; '''Ould p<:I form ar:d h<HJtllc wcll \\e \"l'llll

1
11.t 

1Jc1,,b"r tl•c ¡wmt. 
A l·:o. Iíl 01 ch.'r i<) Lroaden tl11: car".; lJd'C ;; ppc::-rl wc r:cc1ded to \;re~" thc 

LIT•rl,tt'ng·~) \Cfl.,!ilil~~. \\':th q., '.''JL~C r:'n,;c of optÍo!l..-;. \VL' h{H' ,1 v~luc1t: th;~t 

c,,,rlrfJ;~ 1.11: · .. rl ín f1t c•rl!L'· thc lti>:tiJy, ~por:c Qr cn,nomy-cH'Ciltctl h\1\L'J 

\'/¡¡]; l':i!',:,._ l.;tw<'t.C 1Ir'n il,1: ·•t fnr t".pul 17 Oll'. ílr·t nl",''!J\'L' ,.,.,, 
l<! Ct)n' ~~~.' tl: t':i! 1Jl 1(._ d tll \' h·l~l \1/C :11 rl'dl J)l\ 1..,10n f~,·]t f<'f thc ~· d't:·r~g 't""~ 

o 
1 

1 

1 

!50 

Ollr tk:llers :l!Hl sakcmcn To do !)¡¡<; \",12 he]¡! major !Jve cl:I!~e <.I;\W e for 
t~c;¡lc¡<; lll 1~ crt,,,., :H . .-n'' tl•e CPI!lllr\' :l!ld f,lJlowcd WJ!l1 ho:1··-Jo:1~; :IIP,.:d 
~l~C'\'"; 111 :n (JI,liill cllrc-, fcr qtc,mc;l 

f.tl, o:1r pr<''-' li1lll''ll!<:{1!11' ,\,' h::1d ,1 cctting that W;l<; a Jl:ltllr'\l ()p 

,\r!Il ~~-a v:ccl, l'et.'llc t::c 1\:c,•: Yurk \\'orld\ r;lir nprccd --,,·e 111 

\ ,¡cd thc prc-;<; tn thc rcrt1 PwiliOn at tllc \vor!d'<; Fclll ant! thcrc llll\C•l2d 
r'··~ l1 1u~tilnp, f-t,J!,lW!llg that un.,·J!mg, wc !nol; thc rcportcrs !'.) thc \~ est­

cl·::qcr Co:lJltr·:' Club m R;.c. i'<c·o, York. w!Jcn: wc ¡1.:Jrccl tllcm o!I ·¡o 
c,Jch tW(' rc¡~nilCl~ \ve ravc a :'\111~Lm•; ;md a •;ct of ro.ltl-Jnll\· In~truc,:ons 

l h•:n \',e <e! out on a ro::d 1 :1lly ihat too k ll'i ami the automoU\" rr·~<s to 
['•,'t. oit. '1 he reporte!~ lowd tl'c tr,r ;¡nd tbc car. an:J wc lo ved ¡;1c cpJcc 
thcy f':li'C us in illc,r publica¡ ion~ 1\lllong othcrc;, wc l::ln.icd covc1 stor .e~ m 

7 :·,•e and Ncll'\11 rr/,, :1T1d !.!fe an,l r.or/; hníil c:ll ncd cd~ton:-:1 ~prc.td< 
On tl1c ni~'ht c{¡\pnl 1 (,.ve l1.1d ,imult;•ncou~ <nvcr::~.r:;~ un tl1rc.:: I~l.1jor 

tclcvJs!on nctwo/1,, ! JTIJ[l•t 2dd tl'<'t th1s ,,·as thc fi¡ st tJ,nc m TV ll·<;mv 
til::tt a r:1a¡or ::luto,¡w1Í\C J11:lr.uf;•ctPf\'J w.t~ on alJ !hrcc ltLiworL<, aé rllc s.:m~ 
tiDl<'. \',·e Jn: 29 m1!l·on :10:1c<; ''1;h our TV anncunccm~nts 

Thc follm•. íng t1 a~ a :\ ~Wí<'ng :mnounccmcnt ad r;;n m more ;l•;:¡n 

2600 l1C\'.S[JZifi~'rs m :l¡:'j)"O'.!lll<~tcl~ 2200 markct<;. \Ve plavcd UD thc ''i.íiC\­

r::ctcd·· tlltnlC -- U.JC) f12CtCd 1:1 iCfll1~ Of SIV!Jl1•~, and ;1~ lll'C,Xf'CClCd ]01V 

p11Ce. Thcn \'.e ~''i'¡')y )1~tccl- .~:,•K•r,t in c~í:Jl~.r,llc f:1'hon __:_ JlFt ''.~nt 
)Otl [:Ot ÍOr $.~:1()f' :md \\ flz¡¡ yoll COUJd add Jll tilC W:lV of nptlOJl<; 

Tncit1cn!all:. thi' ac: \':;'~ ~~n:'lrd out by thc l\1d1Jon M,1;l.ct -:-.;c,·:oop,l­
t'Cr· s Repon.;; fo,· tlic hi&hc st rc:~Linsb1p se ore rcco1ded h\· :1 fuil-color P.·~c 
Thc 2cl J"Cf'l'lcl :d a "not·Pf:' ccniC. o: l)'i pcrccnt' . ' ·-

\'.'e :1l::n l<ill a <;pcc¡~L;•n >nt•I1C.'J11Cnt acl a1111Cd rhrccth ::Jt ¡]¡,, womcn·, 
marLc1 It ran on thc WC·i,1crl·~ P~•&<''- ¡l¡.t\ ~::1rr1c dav ~md k:;~u·cd thc T:t';. !11\' 

Awnré ft•r E~ccllcnLC in D:,ifn T !,;·~n'. tn wnn~cn. ~~ thc cp1tnnL' uf cL,"­
g;~ncc, anc~ wc \'/:1ntcd t0 ('{lTJ1tJL;.-c on tllc ti,:o-in 

\\'e esr:m:ltc '."C cm crcd 7) rcrccnt t'f .!!! the lwu~chold~ 111 tl1c cotJntrv 
through !he ne1'. ~p::1pcr mccl<t•i71 T1cm~ m \Yith nc-.·:•,papc1 ., ,, :1~ :1 :',·[u,;,;n~ 
~·nt.C!!Jlcemcnt ,Ju in 24 nf il'C top n:l!Jcn.llly circlil.ltcd ma¡:a:c·nc''· 1·. :th 
comllircd ClfL'l•l,¡¡¡()n oí 68 m1~;:on 

Our n::ltJon.li prnmotJ<Jn.:li':,¡¡;~ pl;1ced m:1jor cmpha~Is nn c\Pn~·nQ ¡1¡,, 

c;tr quicl:iy ro,:·; 'll.•:1~ pc0rl.: ,1c l'L~'''hlc \Ve pl::lccc! 1\ :u,t::m::~ 1n 1 '1 p~:l]o: 
,,; .. por¡ fe¡ min.d.; i'rom 1\,L'I" \ ''> 1.. to S.1n F1 .•m J'CO, ;md ;•t ,o\ L': -'o 1 ~-!¡-
, ('" J • e 

dZ1 JlC d)C~ta1 n~ !í1 CI11C'" thi<~·t"~hC·lH Lhc LT S ~1\'.'0 hllPLllcd !-J~.."'~~'L;.1\ lnr'}"-, 

ti!sr~-~~ ce! 1\ 111q 1"1.'> !11 tl"c 1r 1P1>l'!Co., t'!. I~c,,r thc1" ,p;¡¡q cnt1 ,•nccs nl\ '"'.'11 
L"l'CtJÍl\L') 11,~r,L"' "-i"'L't'Lhc~~ 1 ¡1 Jllt_)'-i ()f íhL~ lítt!__TC Cl!Tc~..:: 111 \' h 1L;l :.'~ 1\í·!~' .. lrr~ - . -
\' C"t•' 1,, 11'<"1 '"'( ''' 1 \' '· 1 J-J·'" · ' 'ti ·' ' 1' 1 ..... , , 1 .._ • 1\•_, ~.... '\. JL'l Ct 1c s~lliY ~~ ~l rnai!rt C'! pn ... "''h~ Il'l\'r( 

On ln[J l'iltli'l'•~n fJ,I\' -- 1\¡'r Ji 11--- Filrd tk~llc1 · wc•·c ''<cr~•lh ,. 1,;~;y,: 

'
1

• i:b tr,dl·c 1n f.'LL ll1C·.~ (;' ,dcr~ fl'tlntl 1t dr!~lculf to ,cn;n<llc ·~í-: ... ~ ... t · ., ... th 

frC'·T¡l r!r~.: t il"'~''il1Cr\ ' 

'!n ""1 J-·" . , • 1" 1 1 · -' 1· 1 : 1 ·'l" n , .·. t.J.:! \ll!J lll.IJ el pcnctr.1t:on lnt .1 !cw ft~J 



;l·,c \ C.F l 1"! li:'~ (]',_: t\jl! iJ l 1-:'<> pr:IH'¡l r:rol11 t1Jcn <ll1 j¡ hcf',lll !O dnn;l 

1,t)\\\ .. \t~r •• 1~ tl!(: :~! 1 l'-L1ti'! h~~d I~"- c11t...'L t ""11 tl1c Jll.\1-: ct. 

):¡ tl!dCr i<J !:.!Uft: thc flll\j'l';.·¡,¡r,;l ('[ \] ,; llC'' 111,\IJ.,·t WC h.td lJC,l!C<i. 

:· ,. 11:;.1 ltl l ¡]('·\'' C\Cf' tl11nr, ,._,; ccu!d ,¡]•nttt thc ·'"''·I'~C "l\·Íll\t.m~~cr .. \'•',~ 
·' ·d ,n ]'i (1\ .: ••,]ut '' t' \•;,•¡,: ;¡hc:H:\' prcttv d·¡¡ ncd 'lill: o[-- ¡l,at ¡]¡,: ~- ~.¡·,­
¡ ··f' -·~ hcrc tn ~t l) .111ll ;;nt Jli·J :1 jJ.•-;·:1;1;~ f.:d l1kc tl.c lml:J hoop or tlw::c 
!;-,•;¡-, ~-·: dailCCs tl1.1t ~rcm to clnn:::.c cvc1v [\\O or ¡l¡rct~ wcck~ 

l'm tl;c;· lllélfl,ct rc~,·;v cl1 re\ cale ti >G,ne in¡,·¡ c~l ing ~tat1•,tics. \Ve di"­
Ct!\c.cd th:~t tllc a\cra~c :1gc ol :'\1ll':t.Jng hu)C!S ,.,,¡•, :n, wi!:1 ;nore th:m 

h:·lf ,,f thcPl hct\vccn :'O .md ~-~ Thi' hclpcd confi,·m our prc-J\·1usta11g 
e,; -¡~,·cnce m thc r:rcwtÍllf. li11J'l'l LtiJCe nf tlh:<:c :0nn:~ pcnplc as pruspccíiv~ 
Cl: l'u:er' /\t 1l1c ~:un,' lllll•~- tlwuglJ, wc w,·¡-c plc.l:-t'd to nntl' th:~t ;Jhcmt 
Jfi J'•'rCc-111 of 1\ítl"i:mg 0\VHl'IS \\CfC JJ1 thc tj._'i-10-)'f \T:Il ,¡g,; f'I'Ollp--mch­
C:'I,,g th:1t thc J\Íll'f::ng's ;Jprc:!l ,,·:~'- rot by any mc.1ns ¡¡·sttlCtcd In íhc 

) Cll'\lf'Cr sct. 
l\cxt, \'·C found th:rt bcttcr than .10 rcrcc~t of .111 Mu-.rang huycrs \Ycre 

P1 :he S:;ooo-to-$1o.ooo mcomc br:-tdct, ~ll~'[;Cqll>~ th.'i GI'r p•npointcd 
f!:cc ilclvcr:;~·ng h.1d atu:-~ctcd a lot uf mtcrc~t. 0:1 thc nther s¡dc of t1~c 
e '"li, thf'l'g11 • 1· :'' tiK fact th:1t :~lmoq 1 <; ¡·,crunt ol all h1vc,..; wcre makinr-- '-' 

-'' 15,000 r;r TJ1UIC c:--ch ~~·ar Ob1 on-.lv, íhcy WCJ·~ ;¡lir,¡ctcLl to t!1c Mu-.t¡wg 
1;~ sornct1,;ng otlh'r th:1n :• le''\ pr·cc ur, 

l'·.1PlGSI l'.1,~-th1rd~ nf !he c;¡1h Mu·-LvH: h.vns \''C'IC marned. wh1ch 
n.fc-cd ftntl1cr prOL'f ¡l¡at al: \h¡o;l:~c:: [¡¡,ycr-~ ,,,,.r,·•ú young "i"at<;" nut to 

J'il]'~-~~s thc1r f'.! 1 fncml~ with Jl.1··h1 ncl" c.1r.; l~atl-t·:. ¡]le' a•t m;'Jont·v .vcrc 

s~<Jb~c m:~:TJül coupk<>. -
A •' • f 1 r\i10t'lCr .ntcrcq;r:g ;1ct t 1at ~:2 prrccn: o' all Mu~tang nwncrs h:-td 

~orrc co!lq:e C<lue;ltlll!1 and o~noti1l'f 7-fi p,·rccnt 1\C!C hio.h-,cl¡noJ ¡::r.Idlla!CS. 
'.'.'e c.ho !nund <•ut tl1:1t th~· l\1u~L'l1f~ :1ppl·a!t:d 111 ·.-t wlllc cn~o;·,-•cct;on 

nf tilC f·Ub]JC- 11'.:!1 ;¡qcJ \'-'Oll1C!1 f'0\.1 ,¡Jl \\al~.<; uf ]¡fe- Wlth at Jc,¡~t O!lC 

l'll! of four Lt;.cE cla<;<iiic<1 ;¡<, l''.l•1:'gcr~ !'f j'i 'iflíll'~OI ~ ,,f ':mcws l'ils:ncsccs 
f;:-tc Jr.nr: \ cry im¡.-;01 Llllt f.'Llt'í ¡r. l'li! an.dyw. W:t<; thc typcc, uf cal<; 

1J:I06 tr<•c1cd 1'1 C'l 1\\tl<i.tn~:~ Slgn-lic:mtly --lrorn Ollf <omcwl::lt rart¡<,;n 

~:.e' :pCF1t- l'lCrC ¡]¡;¡~ _')() rcrCt''l! C'f thc tr,ldC'- ,\·('! C CelillpCtÍtJVl' makC'.. 

1 r,rc: IS no'-':·~ rJf L~cJPg Cl'Jl:\Jn 1r: ,:,Lb m.nicr" lwt 111 nur hu:-.'11L''-S thc<;c 

Cl1!1ljl::Jt.\C tr:•cL:-lil\ li'-P,:Jiv lf1l1•C,1k cníWV''>! ~.lkc f¡l tltlJcr \'.'UJd<: bll\'C'IS 

. '.1 .e t,•l.cn ;~'"·~:- !,·or1 tl'c.nth,_r ··u~. ·\pd a so-¡,_·•ccnt U'llljliL'<i 1 ;,e 1~­
~(' 1-·ut 1~ ri!!(!1~ ---- 1 

•• .'r: ~r,l~lr: ·r-t~ 

¡- l'Ll th•· l!:c! ¡1 \V, '-·.k~ tot•l n!T ;1nd \''C h:wc l1~d !o hnmt prt'd!IC!lüll 

L:•p,·c:ll 10 c;r '1')0 :;r,:t<. .! '~Jllqt1, \\ L' C' {'C:! ((l ~1.·!! C'llr IilÍI!IC'llth J\'111~!;1!1!' 
1._ tl·y (o'<-., 'l''-'•nd ¡·,¡r:~ ¡l,¡v (1]1 ·' rr!l 17 •' 

. ft':- t1 ~'é' th.-t ;";cr; ;P:d e· ¡·f e"· !J;:, 1h i'drn!rcr:-.- q_mlc worc !~J:líl 1 

,,-,.,.¡· .. 01~, '<''·'·1\. ,:nd '0!1C {f/1?','• r th.•n c•t:'t'' Put r,n, ch.n:lctc¡Í--:1'' thc\' ~ 
··' l._,,,- ;n ('•¡1JI]JI) l 1' ¡1] 1\. nr'll·~ ]~ c,(l ¡,:>H)(ll( dtk''ll't i:.nc 10 h~- \/)Id' Lvc•~' 
r .Q·,'·:l ~-~~" ·n i1c ~c-id Ili':·, f,·llill tllL h:l:'IIlilJn:~ ---lr,Jrn !11c' <1:1:.- ,. e pnl( 

- - - - - - - " ~ --> ' 

l .-, _,. 

ot•l :1 c1:':111 ::hect of J'c1pCl ;¡p(¡ ~í:'rt pl,!lilllP:; 1!. n•; jll;¡t l lllC<líl \'/eh 1VC lO 
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NUEVOS PRODUCTOS 

1. Introducción 

Renovarse o morir, es una frase vieja, pero aún válida en la 
actualidad. 

En la primaria nos enseñaron que los seres vivos tienen un ci­
clo de vida sencillo, pero fatalista: nacen, crecen, se repro­
ducen y finalmente mueren. 

Precisamente a vencer a esta secuencia se ha dedicado mucho es­
fuerzo de la humanidad. Quisiéramos ser eternamente jÓvenes y 
estar siempre en la cúspide de nuestra vida. Se ha hecho hasta 
lo imposible por encontrar la fuente con las aguas de la eterna 
juventud, pero desgraciadamente, nadie las encuentra. Ya sabe­
mos lo que les pasó a los que visitaron aquel país de la eterna 
juventud, en el Himalaya, y luego se cansaron de ser jÓvenes y 
al salir se convirtieron en ancianísimos. 

Esta dinámica también ocurre en el campo de los productos: 

En el transcurrir de la vida de la empresa los productos nacen, 
se hacen fuertes, originan a otros similares en algunas ocasio­
nes, y cuando han dejado de ser rentables para la empresa y sus 
perspectivas no son buenas, los eliminamos de nuestra mezcla de 
productos. 

Existen empresas que no son creativas, sino que con unos cuantos 
productos buenos se conforman, y al pasar el tiempo se van dando 
cuenta que poco a poco el mercado las ha ido dejando atras inelu­
diblemente. 

Les pasa lo mismo que a aquellos países altamente desarrollados 
y con habitantes altamente egoístas, que limitan demasiado el 
crecimiento de la población, (entre otras razones para no perder 
el nivel de confort alcanzado). Estos paÍses, dado que no han te­
nido renovación, se ven en cierto momento en_ una posición tal, que 
no tienen gente suficiente para poder seguir destacando en todos 
los niveles donde lo han hecho. Llegan a tener una tasa de mor­
talidad más alta a la de los nacimientos. 

o 

o 

Pués así como sucede con los seres vivos y con las naciones, igual-
mente acontece en las empresas. e=> 



o 

o 

o 

4 -

Es por eso, que es de vital importancia para la organización, el estar 
concientes de que se deben lanzar nuevos productos al mercado. Más es­
te lanzamiento de nuevos productos no deberá ser a tontas, sino en una 
forma bién pensada, para que produzca el mayor número de beneficios po­
sibles. 

Debemos de tener en cuenta que no siempre estamos solos en el mercado, 
sino que tenemos uno o varios competidores los cuales tienen iguales o 
mayores deseos que nosotros para destacar en el mercado. 

Hay que pensar que nuestros clientes no están casados con nuestra em­
presa, y que en el momento que más les convenga, nos reemplazarán por 
nuestro competidor de la manera más sencilla, debido a que es muy di­
fícil crear una fidelidad de marca, de buena solidez, en el cliente. 

Sólo siendo agresivos, con iniciativa, con creatividad y con deseos 
de satisfacer al consumidor final, es como podremos tener éxito en 
esta selva, que es el mercado. 

Para los fines de estas pláticas, producto nuevo significa producto nue­
vo dentro de la empresa, o sea, todo aquello que signifique añadir algo 
nuevo a la mezcla de productos. 

La Única forma de mantener viva a la empresa en el mercado será, in­
novando continuamente la línea de productos. 

Muchos de nosotros hemos oído hablar de los términos "Mercadotécnia, 
Comercialización, Marketing, Mercadeo, etc.". Es importante que nos 
ubiquemos brevemente en este concepto, con el fin de entender el con­
texto general donde se mueven los nuevos productos. 

La mercadotécnia es el desempeño de una actividad comercial en un mer­
cado con dos fines básicos: satisfacer al consumidor y generar utili­
dades razonables a la empresa para que ésta pueda subsistir en el medio. 

Si el eje central de la empresa es el consumidor, tendremos que reali­
zar una serie de acciones encaminadas a satisfacerlo. 

Si satisfacemos al consumidor, lograremos generar los ingresos y uti­
lidades necesarios para la empresa. 

Debemos estar pendientes de las necesidades del consumidor para satis­
facérselas. Es aquÍ donde nuestra organización comercial debe estar 

' 
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atenta para crear los productos que satisfagan al consumidor, o sea, 
que lance al mercado aquellos que tienen más probabilidades de tener 
éxito. 

2. Problemas en el Lanzamiento de Nuevos Productos 

Es sabido que la innovación de los productos no es fácil, sino al 
contrario, extremadamente costosa y arriesgada. Los principales mo­
tivos son: 

1. La mayoría de las ideas sobre productos nuevos jamás llegan 
a concretarse. 

2. Muchos de los productos que llegan al mercado no tienen éxito. 

3. Los productos que tienen éxito, tienen un ciclo de vida menor 
en estos tiempos, que los nuevos productos lanzados antes. 

Esto Último sucede cuando enfocamos la mercadotécnia a lanzar produc­
tos que no satisfacen verdaderas necesidades en el consumidor, sino 
que se les crea ficticiamente. En esos casos tenemos productos de vi­
da efímera. 

Una demostración gráfica de lo que sucede con el gran cúmulo de ideas 
sobre nuevos productos, nos la presentan Philip Kotler en el Cap. XIV 
de su libro "Dirección de Mercadotécnia" y "Management of New Products" 
4a. Ed1ción. 

o 

o 

,Q 



o 

-,;; 
"'O 
rf 

"'5 
E 
a= e ., 
-·a. 
e 8 -o 
"ü 
:> u o "'O 
> 
u ~. ., -

"'O o .o .. E o .. - ~ ~ .. g,o 
] 

.. 
·e ::: .. .. o 

"O 2 
~ o .. 1.:> 

"'O .. 
-"'O o - .. !! o 
-¡; ~ 

"'O o 
.!. 2:. 
o 
e .. ... o c. 

IOO"fo 

90% 

SO% 

~0'7o 

?O% 

50% 

40'7. 

30"fo 

:20% 

10% 

0% 
0% 

o 

. ' ' 
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Sobre la pregunta ¿Cuántas ideas debe crear una empresa, para que de 
todas ellas salga un producto nuevo con éxito? Se estudiaron en Es­
tados Unidos 51 empresas y se han resumido los descubrimientos en 
forma de una curva de decadencia de ideas de productos nuevos. 

De 58 ideas hay 12 que pasan la primera prueba de tamizado, donde se 
demuestra que estas son compatibles con los objetivos y recursos de 
la empresa. 

De las 7, unas 3 sobreviven a la fase de creación del producto. 2 pa­
san la fase de prueba de mercado y solamente 1 tiene éxito comercial. 
Así pues para encontrar una idea que sea buena, han de engendrarse 
aproximadamente 58 ideas nuevas. 

Valga una comparación en el terreno deportivo, donde para meter un gol 
en foot ball soccer, tendremos que hacer una buena cantidad de tiros a 
la portería. Equipo que no tiene iniciativa y no arremete contra la 
portería enemiga, no mete gol, y no cumple con su objetivo, que es ga­
nar. 

Lo mismo sucede con la empresa que no tiene imagianclÓn y no crea nue­
vos productos, que sean nuevas oportunidades de generar utilidades a 
la empresa. 

Es cierto que de todos los productos que se lanzan al mercado no todos 
van a lener éxito, y se puede ver en los distintos estudios que hay al 
resper:to: 

¿Cuántos de los productos lanzados al mercado tienen éxito? 

Booz, Allen and Hamilton calcularon que de 366 productos lanzados 
un 3-:JJ/o fueron fracaso ( 10'/o fracasos claros y 2:3'/o dudosos). 

Ross Federal Research sitúa el Índice de fracasos en un 8ry/o, ba­
sándose en un estudio de los productos introducidos por 200 de 
los fabricantes más destacados de conservas. 

Lippincott and Margulies situaron esta proporción en un punto al­
rededor del 8'g'/o, 

Todas estas cifras tan discordantes se deben a las diferencias de las 
muestras y al concepto de lo que es un "producto fracasado". Pero to­
dos concuerdan en que los productos que fracasan son más que los que 
tienen éxito. 
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3. Más Problemas en el Lanzamiento de Nuevos Productos 

Un producto con éxito tiene actualmente menos vida que hace algún 
tiempo. 

Cuando un nuevo producto es un éxito, podremos tener en un corto 
tiempo una verdadera avalancha de competidores que quieren un poqui­
to de nuestro éxito. 

"El ciclo de la luna de miel de los nuevos productos está haciéndo­
se cada vez más y más corto. Hace apenas dos años presentamos el 
cepillo dentífrico automático General Electric. Hoy existen 52 com­
petidores. Nuestro cuchillo eléctrico de rebanar, un producto que 
introdujimos hace un año, hoy compite con otros siete más y hay cuan­
do menos, un número igual de fabricantes que se disponen a entrar en 
el mercado" (1). 

En México, es tan cierta esta situación tan extremosa que sl en el 
mercado textil, se lanza al mercado un nuevo tipo de tela, y si el 
pionero t1ene éxito, tendrá en una semana unos 200 competidores, 
que caerán en una terrible y temible guerra de precios. Esto hará 
que la curva de la vida del producto sea tan violentamente corta, 
que se den casos tales, que en un mes se le haga el funeral a ese 
nuevo producto. 

Después de haber hecho esta introducción en el tema de los nuevos 
productos, pasaremos a comentar algo de la técnica de su desarrollo. 

4. Definiciones y Conceptos 

Podemos decir que un producto está constituido por la síntesis de 
una técnica y un mercado. La novedad podrá resultar del cambio de 
uno de los dos constituyentes o de los dos. 

Técnica nueva X mercado actual 

Técnica actual X mercado nuevo 

Técnica nueva X mercado nuevo 

NOTA: Siendo el precio uno de los constituyentes principales del merca­
cado, una rebaja notoria del precio de costo, puede llegar a 
crear un producto nuevo. 

( 1) Fred J. Borch, "Tomorrow"s Customers" Discurso en el Sales Executive 

Club of New York, 15 de septiembre de 1964. 

o 
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Hay que hacer notar que: 

a) La novedad, es en primer lugar, una diferencia. 

b) Esta diferencia debe ser fácilmente advertida por el consu­
midor. 

e) La novedad puede ser esperada o no, es decir, llegar en el mo­
mento preciso y corresponder a cierto modo de vida para poder­
se integrar en él. 

Como dijimos en un principio, un nuevo producto será aquel que ingre­
se en la mezcla de productos de la empresa. 

¿Por qué Nuevos Productos? 

Se dice que el hombre tiene la edad de sus arterias. Igualmente po­
demos decir que una empresa tiene la edad de sus productos. De su 
renovación depende estrechamente su fortaleza. Los productos, como 
ya dijimos antes, son como los seres humanos: nacen, se desarrollan, 
envejecen y mueren. Pero su esperanza de vida, a la inversa que la 
de los hombres tiende a disminuir. 

El vigor y el dinamismo de una empresa, no depende de su antigÜedad 
nl de su importancia, 'Sino de la edad media de sus productos fabrl­
cados. El barómetro de su prosperidad es la parte que representan 
los productos jÓvenes en su cifra dP negocios, así como la facultad 
de renovación que posea. 

Tal posición no carece, naturalmente de peligros: el producto verda­
deramente nuevo es el que se ha creado para satisfacer las necesida­
des de mañana, no siendo raro que el principio de su desarrollo sea 
lento pero_el ~argen de beneficio puede ser considerable, pues el pe­
ríodo de monopolio beneficiará mucho a la novedad antes de ser co~iada. 

En general, podemos decir que, los objetivos del desarrollo de nuevos 
productos, consisten en satisfacer necesidades, vender bienes y reali­
zar mayores ganancias. EspecÍfic~1ente, los objetivos del desarrollo 
de productos son: 

1 . Despertar el .interés del cliente y estimular las ventas a fin 
de conservar o aumentar la participación de la compañía en los 
mercados existentes. 
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2. Utilizar las capacidades ociosas de producción y ventas, abrien­
do nuevos mercados. 

3. Mantener en fuerte posición competitiva los productos de la com-
~, 

pan la. 

4. Diversificar las lÍneas de productos con objeto de reducir las 
fluctuaciones de temporada y a largo plazo en la producción y 
las ventas. 

5. Reemplazar los productos con utilidades en declinación a causa 
1 

de la saturación del mercado o la competencia intensificada. 

6. Dejar satisfecho al consumidor, para que nos siga favoreciendo 
con su compra. 

Como puede verse, los programas de desarrollo de nuevos productos se 
deben principalmente a las implicaciones de Mercadotécnia, que en las 
operaciones de la empresa pueden ser internas y externas. 

Las internas abarcan el problema de exceso de capacidad tanto finan­
ciera como de producción, así como las facilidades excesivas de mer­
cado. Estas categorías de exceso de capacidad, pueden ser el resul­
tado de: 

1) Cambios en la demanda. 

2) Inestabilidad de las posiciones competitivas en un mercado de 
oligopolio. 

3) Prosperidad 

Las implicaciones externas son las condiciones del ambiente, que per­
miten que una compañía emprenda el desarrollo de un producto. Inclu­
yen los ingresos crecientes del cliente, los cambios en la naturaleza 
de la distribución de la población que abren nuevos mercados, los cam­
bios en los mercados industriales y las necesidades latentes. 

6. Etapas de la Evolución del Nuevo Producto 

El período de desarrollo del producto, varía de manera significativa 
de acuerdo con los productos y las industrias. 

o 

o 

o 
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6. 1 ExploraciÓn 

Consiste la exploración, en la investigación y reconocimien­
to de las ideas convenientes para las posibilidades de la em­
presa y para las necesidades del mercado, simultáneamente. 

La exploraclÓn propiamente dicha, debe en primer término, apo­
yarse en un conocimiento profundo de las necesidades y la evo­
lución de los mercados de los que se desea una prospección. 
Así, por eJemplo, que después de efectuada la exploración, pueda 
juzgarse si la investigación ha de ser resueltamente ofensiva o 
si por el contrario debe tender a la mejora de los productos 
existentes en la sociedad para poder luchar contra ciertas inno­
vaciones de la competencia. 

Método exploratorio 

El método exploratorio variará segÚn la naturaleza del caso 
que se presente. Por esto es muy importante considerar bién 
las condiciones en las que esa exploración se realiza. 

La primera de tales condiciones, es la relativa a la informa­
ción. Dentro de una sociedad, la idea de un producto nuevo 
debe nacer de no importa que servicio y de un gran número de 
colaboradores, pero este resultado no es posible si los pla­
nes de la sociedad no están suficientemente info~ados sobre 
la política de productos y si esa política no ha sido previa­
mente bién definida. 

Otro factor de éxito es el de la coordinación de los esfuerzos 
y especialmente al del contacto entre los servicios técnlcos y 
los comerciales de la empresa. 

La detección y consecución de ideas de nuevos productos debe­
rá apoyarse sobre una documentaciÓn bién adaptada, permitien-
do así efectuar las conexiones y conocimientos necesarios y 
conseguir las patentes depositadas y referentes al sector que 
interesa. Muchas veces ha ocurrido que se ha "inventado" un 
producto que ya estaba inventado y registrado. 

Fuurd"'es iniurnus 

No existe la fuente ideal para encontrar novedades. Muchas 
empresas consideran sus servicios comerciales como las mejo­
res fuentes, otras encuentran muy adecuados para ello los 
servicios técnicos y algunas¡ por Último, se surten en fuen­
tes externas a la compañía. 
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Los servicios técnicos y de investigación 

Sugerir ideas de nuevos productos constituye, sin duda, una 
de las principales responsabilidades de estos servicios. 
V1viendo constantemente los problemas de fabricación y uti­
lización de los productos y estudiando la literatura téc­
nica, están en posibilidad de poder mejorar los precios de 
venta, mediante la simplifi~ación de los procedimientos y 
también para descubrir nuevos productos, perfeccionar los 
que existen, obtener nuevos usos de los subproductos, etc. 

Los servicios comerciales 

Que el personal de ventas esté en contacto constante con la 
clientela, a la q~e conoce mejor que nadie y que sabe sus 
necesidades¡ conociendo al mismo t1empo el valor de los pro­
ductos competidores, puede ser una colaboración muy aprecia­
ble en ideas sobre nuevos productos. 

Sin embargo, se debe desconfiar de los representantes, ya 
que no pocas veces se obsesionan con necesidades de tipo 
local de un mercado restringido, y proponen soluciones po­
co válidas, en relación con el plan nacional. Por otra 
parte, esas sugerencias son con frecuencia irrealizables, 
sea por razones técnicas o financieras. 

Fuentes exteriores 

Son diversas y de valores diferentes: pueden ser de consu­
midores, distribuidores, inventores exteriores, competidores, 
etc. 

Los consumidores 

En un mundo en el que el consumidor es el rey, puede llegar 
a pensarse que éste sea una fuente fecunda de inspiración 
para la puesta en marcha de nuevos productos, correspondlen­
tes a sus múltiples deseos. Pero la experiencia ha demostra­
do que el consumidor, por ávido que sea, carece de imaglna­
ción y no tiene más que una vaga idea de lo que le puede de­
jar satisfecho antes que el objeto de sus deseos le sea pre­
sentado. AquÍ es donde hay que ut1lizar sabiamente a la ln­
vestigación de mercados, pues podemos llegar a cometer erro­
res muy costosos. En algunos casos deberemos recurrir a la 

o 

o 

o 



o 

o 

6.2 

o 

14 

invest1gaciÓn motivacional del consumidor para llegar a lo 
que verdaderamente desea y por qué lo desea. 

Los distribuidores 

Los distribuidores pueden ser utilizados para asesorar al 
industrial sobre lo que sepan referente a los gustos del 
consumidor. 

Los investigadores 

El papel del inventor, se encuentra actualmente bastante ba­
jo, ya que se comprende que un nuevo producto es cada vez 
menos la obra de un creador solitario. 

Por otro lado, la colaboraciÓn con un inventor puede susci-
' tar reclamaciones sin fin sobre la propiedad de la idea. 

La competencia 

Recurrir a la competencia como fuente de ideas. Puede hacer­
se de forma regular en el caso de que esa compañía atraviese 
un perÍodo difícil financieramente y que con la compra del 
producto o de la idea, la adquisición de la sociedad, la aso­
ciación con ella o la fusión, se alivie su situación. 

Otra forma mucho más sencilla de utilizar a la competencia 
es copiarla o imitarla. Desde que un competidor lanza un 
nuevo producto, éste es cuidadosamente estudiado, analizado, 
criticado, probado, no solo desde el punto de vista técnico, 
sino también desde el comercial, ocurriendo con frecuencia 
que una vez que el producto ha pasado con todas esas pruebas, 
convenga lanzar uno semejante, pero mejorado. Esta políti­
ca de imitación presenta la gran ventaja de que minimiza los 
riesgos de un lanzamiento. 

La Última forma de recurrir a la competencia es: el espiona­
je comercial. Es necesario saber que existe. 

An~llsis Preliminar o Depurac1Ón 

Toda idea de nuevos productos debe sufrir un análisis preliminar. 
El método varía según las sociedades; en ciertas casas es casi 
inexistente, reduciéndose a algunas valoraciones aproximativas; 
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en otros, el análisis puede ser objeto de estudios costosos y 

largos. Todo depende del carácter de la novedad, de la expe­
rit•nGia de la firma en 8ste campo, de la categoría de la empr8-
sa, de la personalidad de sus dirigientes y de la valoración de 
los riesgos a que se está expuesto. 

Según los productos, se insistirá más en el aspecto técnico (po­
sibilidades de producción, recursos de mano de obra, etc.); so­
bre el financiero y jurÍdico (empleo de los fondos, patentes y 

marcas, etc.); sobre el aspecto comercial y publicitario (mer­
cado saturado, red de distribución, fuerza de ventas, etc.). 

6.3 Análisis del Mercado y del Producto o Anál1sis Mercantil 

Acabados la exploración y el análisis preliminar y habiéndose to­
mado la decisión de proseguir, comenzará la fase de desarrollo, 
con un análisis del mercado, ahora más profundo, así como del 
producto. 

No es cuestión de desarrollar aquí una teoría del estudio de mer­
cados, ni de exponer pormenorizadamente las técnicas utilizadas, 
pero creemos interesante señalar rápidamente los principales pun­
~os sobre los cuales trata generalmente un análisis. 

1. Análisis de la demanda 

En general y sobre todo si el producto es muy nuevo, resulta­
rá Útil precisar el contexto en el cual va a inscribirse, 
así como reflexionar sobre las grandes tendencias básicas re­
lativas a la idea a la que se quiere dar cuerpo. 

El estudio debe contener el porvenir del mercado, a mediano 
y largo plazo (3 a 5 años), a fin de apreciar las perspecti­
vas de expansión y esperanza del producto. 

Es necesario también, de forma precisa, medir la amplitud y 

las características de la demanda actual, tanto en volumen 
kilos o unidades y en pesos y centavos. 

2. Análisis de la oferta 

El análisis de la oferta actual, esto es de los productos 
existentes en el mercado, no es menos importante, pues per­
mite medir los obstáculos que va a encontrar el futuro pro­
ducto en virtud de sus competidores. 

o 

o 

o 
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En este análisis, tratamos de hacer el inventario de los 
productos realmente competidores. 

El estudio deberá hacerse tanto desde el punto de vista téc­
nico (prueba de laboratorio, prueba entre consumidores, etc.) 
como desde el punto de vista comercial (distribución, fuerza 
de venta, publicidad, etc.) 

Al término del estudio de mercado se deberá tener la mayor orien­
tación sobre: 

a) Perfil del consumidor. 

b) La cantidad que hay que producir y a que precio debe vender­
se. 

e) Canales de distribución 

d) La presión de m~rcadeo que es necesario ejecutar y principal­
mente lo respectivo a las fuerzas de venta y el esfuerzo de 
publicidad. 

6.4 Elaboración del Producto 

Es esta etapa capital del desarrollo, pues por importantes que 
sean los factores comerciales, lo es más la calidad del produc­
to; es decir su aptitud para satisfacer al consumidor. 

La elaboración del producto entraña por una parte su definición 
comercial y por otra, su puesta a punto técnico. 

Definición comercial del producto. Tal definición deberá compren­
der: 

1. Las cualidades del producto 

Según sea el producto puede especl,-lcarse la resistencia, du­
ración, eficacia, seguridad, almacenaje, transporte. 

2. Los niveles de preclo 

Se deberá indicar los precios de venta y costos máximos. Que 
precio es caro y cual es barato para el consumidor. 
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3. Las características físicas 

Polvo, lÍquido, color, etc. 

4. El nivel de calidad 

Entre las distintas calidades que pueden proponer las téc­
nicas de producción, no es la mejor de ellas la que forzo­
samente haya que aceptar. Las calidades dependen de la po­
lÍtica comercial que se desee seguir. 

5. La composición de la mezcla de productos 

La polÍtica comercial fijará las diferentes calidades y se 
deberá fijar bién el número y naturaleza de las mismas. A 
menudo, un buen surtido de variedades representa un podero­
so factor de ventas. 

La puesta a punto técnica. Definido así el producto, ya los 
técnicos van a trabajar con directrices. 

El enunciado de las especificaciones permite a la dirección 
técnica, emprender varias series de trabajos. 

No vamos a describir aquÍ los aspectos puramente tecnolÓgi­
cos del problema. Sin embargo, hemos de decir que las más 
eficientes investigaciones de tanteo, son las que se origi­
nan por mejoras sucesivas múltiples, a las cuales es conve­
niente que figuren asociados los responsablep de la comer­
cialización. 

La puesta a punto técnica, no tendría sentido si no fuera 
acompañada de un estudio sobre los medios necesarios para 
la consecución del producto. 

Después habrá que cifrar el conjunto de los elementos y co­
nociendo los informes y-previsiones de venta, determinar el 
precio de venta probable. 

Cuando se trata de técnicas no costosas y no complicadas~ 
se harán varias muestras de laboratorio que sirvan para 
las pruebas piloto necesarias entre los consumidores. 

o 

o 

o 
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6.5 Las Pruebas del Nuevo Producto 

Desde que el nuevo producto toma forma, es objeto de diferen­
tes ensayos. El objetivo global es estar seguro de que se co­
loca en el mercado un producto para la satisfacción del consu­
midor. El lanzamiento de un producto es extremadamente caro. 
Las pruebas pueden evitar a la vez las pérdidas de tiempo, di­
nero y prestigio. Pero el resultado de estas pruebas sirven 
básicamente para modificar ciertos puntos del producto. Sería 
de todas maneras, un craso error el creer en la omnipotencia 
de las pruebas. Recordemos el caso del Ford Edsel, aquel mo­
delo que tras no pocos estudios y pruebas, resultó un rotundo 
fracaso. 

Pueden a grandes rasgos distinguirse dos clases de pruebas: 

Las pruebas técnicas 

Las pruebas técnicas inte,rvienen primero. Su objetivo es 
limitado¡ consü,te en analizar las características intrín­
secas del producto y compararlas con las de los competido­
res. El "test" técnico es, ante todo, una prueba de análi­
sis que mide si el producto está conforme con las especifica-

- ciones previas. 

Será seguido de una "prueba" de uso o aplicación. En el ra­
mo textil, por ejemplo, ciertos fabricantes hacen sufrir a 
los nuevos tejidos a pruebas de procedimientos mecánicos 
(abrasión, rasgado, etc.). Tales pruebas son especialmente 
utilizadas cuando no es posible efectuarlas en el campo 
del consumidor. 

Las pruebas de aceptación 

Se trata de obtener la primera reacción del consumidor ante 
el nuevo producto. 

Los métodos son numerosos y varía según la naturaleza de los 
puntos que se quieren probar. 

En cualquier método que se adopta, deberán tomarse ciertas 
precauciones: 
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a) El producto puesto a prueba ha de ser el mismo que 
el que se fabricará en serie. Ocurre a menudo que 
la muestra de laboratorio no es de la misma calidad 

· a la del producto industrialmente fabricado. - Si es­
to sucede, el test será solo una pérdida de tiempo 
y dinero. 

b) El producto debe ser sometido a la prueba tal como 
llegará al cliente, es decir, teniendo ya cierta 
edad de fabricación. 

e) Siempre que las condiciones financieras lo permitan, 
debe procurarse que la prueba dure bastante tiempo, 
para así obtener un juicio que anule el efecto de la 
novedad. Cuanto más inhabitual, raro y revoluciona­
rio sea el producto, más deben reservarse los juicios 
entusiastas que siempre son consecutivos a la prime­
ra utilización. Nos podremos valer de los técnicos 
motivacional es. 

La Decisión del Lanzamiento 

El producto puesto a punto, estudiadas sus posibilidades y efec­
tuadas las primeras pruebas, se llega lÓgicamente al momento de 
la decisión más importante: la de saber si debe o no lanzarse el 
producto. 

Generalmente la decisión es tomada en funciÓn de dos series de 
elementos: el valor del producto presentado y las posibilida­
des de la empresa. 

Se examina el valor del producto después de las conclusiones, 
de los informes de aceptaciÓn por el consumidor, del precio 
de venta, de su esperanza de vida y de las posibilidades de de­
sarrollo del mercado. 

Se pasa luego revista a los problemas que presentará a la em­
presa la salida del nuevo producto al mercado; por la parte 
técnica el aprovisionamiento de materias primas, formación de 
la mano de obra y problemas de equipo; desde el punto de vista 
financiero, el financiamiento total de equipo y humano y gas­
tos técnicos y comerciales. 

o 

o 
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La decisión es global; no entra en los objetivos sino en los 
medios; cada dirección d3be asumir sus propias responsabilidades 
en el cuadro de la decisiÓn global y de las indicaciones de po­
lítica general que han podido ser dadas en esta ocasión. 

Tomada ya la decisión, es preciso abordar los problemas de la 
explotación comercial del producto. 

6.7 La Comercialización del Producto 

Esta fase comienza en el momento en que se ha tomado la deci­
sión de poner en práctica todas las acciones que darán por 
resultado su colocación en el mercado. 

Para que esta fase llegue al éxito, tanto la política comercial 
como el plan de comercialización, deben ser desarrollados y apli­
cados en toda su extensión. 

Este plan de comercialización requiere de un tiempo adicional 
para ser tratado, por lo que aquÍ solo es mencionado en lo ge­
neral. 

Implica pensar en el futuro, en las oportunidades y problemas 
que se nos presentarán y como los manejaremos. Quién va a rea­
lizar que y en que fechas, etc. 

6.8 El Lanzamiento del Producto 

El producto está a punto. El plan de Marketing ha sido cuida­
dosamente preparado, pero el plan más perfecto fracasará si no 
es también perfectamente ejecutado. 

La fase de la realización se presta poco a la descripción, pues 
concierne a ella la puesta en práctica de las operaciones rese­
ñadas en el plan. 

La realizaciÓh consiste esencialmente en operaciones de ejecu­
ción y control. 

La ejecuc1Ón 

Aunque son difÍciles de enunciar los principios en este pun­
to, la experiencia ha mostrado que disminuyen los riesgos de 
fracasos si se ponen en práctica algunas de las siguientes 
reglas: 
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1. La ejecución de un plan deberá ser llevada por una 
dirección Única. Esta dirección Única será la me­
jor garantía del trabajo en equipo tan necesario en 
esta fase. 

2. Hay que adaptar el plan a la realioad. La ejecuciÓn 
del lanzamiento deberá ser hecha con agilidad y opor­
tunismo. En esta etapa todos los proyectos son trans­
formados en actos: el plan de ventas en contactos hu­
manos¡ el prototipo del producto en fabricaciÓn en 
serie¡ las perspectivas de ventas en cifra de nego­
cios; el plan de publicidad, en mensajes, etc. 

El producto en serie podrá no ser el de las muestras 
de laboratorio; su acondicionamiento más frágil que 
el previsto; los clientes presentan objeciones que 
no se atienden, puede fallar un proveedor de materia 
prima, etc. etc. 

Es en este momento cuando deben entrar en acción los 
planes contingentes que hemos trazado al efectuar nues­
tro análisis de problemas en potencia, que está anexo 
en el plan de comercialización. 

3. Ha de haber coordinación de esfuerzos. Las inevita­
bles modificaciones que se producen, deben ser ejecu­
tadas rápidamente. Es raro que una modificación, por 
mÍnima que sea, no afecte a la mayor parte de los ser­
vicios. El fracaso en una zona repercute en todas y 
hace la tarea más difÍcil. 

4. 
'\ 

Crear una gran información mutua. 
general sea la información, tanto 

Cuanto más rápida y 
más fácil ha de ser 

operar las modificaciones que convengan. 

5. Velar por la moral. La ejecución reposa casi en su to­
talidad en un problema de hombres, que hay que compren­
der y estimular (motivar). 

En el momento del lanzamiento no ha de subsistir nlngu­
na duda en su espÍritu sobre la suerte del resultado; 
han de poseer todos ellos mentalidad de vencedores. Hay 
que vencer el escepticismo y la reticencia que acompañan 
a menudo a lo que es nuevo y que exige un esfuerzo suple-

o 
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mentario o una ruptura de costumbre. En otras pala­
bras, todos deben estar motivados al éxito. 

6. Saber delegar. Si el lanzamiento de un producto de­
manda mucho cuidado en los detalles, el responsable 
debe evitar quererlo regular todo por si mismo. El 
responsable dirigirá el conjunto de la operaciÓn pa­
ra llevar el remedio al punto deseado y tomar ra­
pidamente una decisión. 

Esta actitud presupone que las tareas han sido per­
fectamente definidas y cada uno conoce su función 
(plan de comercialización). 

El Control 

Este es otro de los aspectos importantes de la realización 
del lanzamiento. Su necesidad es clara y se deriva direc­
tamente de lo que acabamos de decir sobre la ejecución. 

Gracias a un control cuidadoso, los errores pueden ser evi­
tados o limitados, la rentabilidad mejorada, el volumen de 
ventas mantenido o desarrollado, etc. 

El control del lanzamiento de un nuevo producto se debe 
ejercer sobre todos los elementos de la operación en cur­
so y en particular sobre: 

el control del producto 

el control de las ventas 

el control de la publicidad 

el control de la compet~ncia 

el control financiero 

Todos estos controles deberán ser si~temáticos y regulares. 
En cualquier momento ha de poderse contestar a cualquier 
pregunta y-resolver cualquier cuestión. 
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7. Conclusión 

El producto está ahora lanzado. Ha sabido franquear las múltiples 
etapas que, de una idea incierta y vaga, le han convertido en una 
realidad tangible y adaptada a una necesidad reconocida. 

Las causas de los fracasos son muchas y entre ellas podemos indicar 
las más frecuentes: 

demasiada improvisación y subjetividad 

mala coordinación entre la publicidad y el lanzamiento 

mala estimación del potencial de reacción de los competidores 

sobreestimación de capacidades y recursos 

análisis obsoleto de la situación 

ninguna concordancia entre las características del producto, 
necesidades del mercado y la plataforma publicitaria. 

objetivos mal definidos 

1 - pasividad u hostilidad de la fuerza de ventas 

A los errores de juicio, se agregan los defectos de organización, 
planeamiento y supervisión en las diferentes fases del desarrollo 

-del producto. Es frecuente constatar que la exploración y la pues­
ta a punto del nuevo producto, están generadas por la ausencia o 
la lmprecisión de los objetivos de la sociedad. 

El problema de los nuevos productos debe ser reconocido como el 
más crucial de todos para la empresa, ya que es la prueba de que 
el progreso científico y técnico pasa a la realidad y no se con­
vierte en una pieza de museo. 

o 

o 
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LOS NUEVOS PRDDUSTOS Y LA ~ECE5IOAD DE DISTINGUIR ENTRE SUS DIFERENTES 
TTPOS Y CARACTERISTICAS 

~~~~-~----------------~------------------------------

Dos orlentaclonas en la clas1FicaciÓn: 

A. Por producto. 

8. Por pn)ducto y merci::dD 

A. Pcr prod:.,ctc 

·1 ~ ~:i producto totc:lm8nte nuevo~ ~J,'J exis~B, nl ha exlstldG un 
Producto ds{ en la mezcla da productos de la Compa~ia. 

~. El nuevo C;Dd~cto. Igubl a uno anterlGr o a uno existente 
an la gama d8 ~;roductos :::le la Compar.ís.. 

3. El ''nuevo" producto. En reali~ad es una modif1caci6n a uno 
que ex1stió o existe en la Compañía. 

4. El "yo tambiér:" o producto copia. Es una dupl1cac16n o me-
Jora a uno sxlstente en la competencia. 

8. Por p:--oducto y n;ercado 

1. El nuevo producto en un mercado totalmente nuevo. 

2. El nuevo ~roducto en un mercado ya existente. 

J. ~1 productn exJstante en un mercado totalmente nuevo. 

4. El producto exlstente en un mercado ya existente (es nuevo 
para la Compa~ia). 
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CUANDO LANZAMOS UN NUEVO PRODUCTO 

toda nuestra experiencia 

Necesitamos< 

todo nuestro buen juicio 

-~ conocimiento del consumidor 
y 

conocimiento ~el canal-de distribuci6n 

de la organizaci6n de ventas 

publicidad 

pronóstico de ventas 

investigaci6n de me~cados 

conocimiento de mercados de pruebas 

A pesar de estar rodeado de especialistas, el Gerente debe tener co-

nacimientos de estos campos para poder armar el rompecabezas. 
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ETAPAS O~ LA VIDA DE UN PRODUCTO 

La ~res8ntbci6n del producto. Se ln~ierte en el futuro. 

2. El craclmlento del mercado. Hay muchos productos que compiten. Em-

plezan las ut2lidades. 

Le madurez del mercado. Se acent~a la competencia. Glsminuyen las 

utllldaoes. Puede durer 1 mes o un Slg:;_o, dependiendo de lo que se 

trato. Awtom6vilBs 1 aparatos de T. V. 

4. La disrnnucJ.Ón de las ~entas. 

o 

2 3 

+ 

totales del ~Brca~o 

1 ' t'\_ ----·---:-------,------... Tiempo 

'.} 

o 
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CTAi=l/\(, EN EL CICLO DE LA MODA 

í. Etapa, de diferenclaclÓn. El consumidor se quiere distinguir de le 
mayoría y si tiene dinero, lo logra. 

2. 

3. ', 

Emulación. Si los lÍderes del estilo lo usan, otros lo emular5n. 
Presentaci~n del producto. 

Emulación económica. Se producen a bajo costo y grandes cantioades 
de artículos. Desde el crecimiento del mercado hasta las disminucio­
nes de las ventas. 

~quÍ los lÍderes ya se quieren diferenciar de nuevo y meten otra mo­
da. 

Los diseñadores y empresarios buscan nuevos estilos que satis~a­
gan a los que desean diferenclarse. 

"La moda es un déspota al que los discretos ridiculizan ....... . 
y obedecen". Ambroce Bierce. 

"Cada generación se ríe'de los viejas modas, pero acata religio­
samente los nuevos". Thoreau. 



~J~:T- CAS ~[ NU~VDS PRODUCTOS 

Cada lfnce. de productos cebe poseer ur. gl'an volur .. cr. potenclal 
de ventas. 

Deoa ser ~tll en una serle da aplicac1ones d1ferentes. 

Vendlble a muchos clientes. 

3. Cportun1oad T~c~Lca. 

4. Prctecc16n de Pat8ntes. 

Cada linea debe estar bi~n protegida oor patanteE or1ginajo~ 
en los descubrimientos de la prop1a e~presa o aaquirldo ~or 
c::ll.-.pra. 

~. ~atarlas Pr1mas Necesarlas. 

b. ~agn1tud de Producci6n. 

7. Semejanza con las gra~~3s Emprusas. 

w. Efecto sobre otros Productos. 

Cada linea debe mejorar las ventas generales y la posicl6~ ~e 
ganancla de la em~resa y ayudar a promover los restantes ~ru­
ductos de la firrna. 

o 

o 

o 



o 

o 

o 

1 r\J;=:; CJE FRACASMJ LOS LANZAMTEf~TOS? 

?or pensarlo demasiado nos ga~an el mercado. 

Por evalue.r mal el mercado potenc1al. 

e) Por lanzar un prod~=~o infer1or al n1val del mercado. 

o) Por no ofY'Gcer ulgo más al cofrlprador. 

' ~~) Porque el comprador no está llsto para comprar un nuevo pY'oduc­
to, porque está a~osc~mbrado a otro. 

f) ?oY' demas1ada prlsa, creyendo que la competencia nos va a ga~ar 
;::;l frlercadc.:. 



/ 

l- ::-_ c··L"i~l:)[ \/IEi\JEN LOS NUEVOS PriOJUCTOS 

UieJorías a los ¡:;roductos exJ.s-centes ya vendJ.dos por la empresa o 
por los comoetJ.dores. 

Adaptac1ones de productos existentes en venta en o-eros países 
(los tex-c1leros se van a Europa). 

i_u Ideal 

Q~e el nuevo producto se or1g1ne de las neces1dades del consum~­
dor y que és~a diga ¿Por qué nao1e había pensado antes en ésto? 

La investigac16n de mercados no es perfecta. Hombre de la ¿dad 
oe Piedra al que so le pregun~a, no hubiera pedido una rueda. 

o 

o 

o 
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; G:u::: BUSCA EL COi\!SJ~HOCiR EN UN PRODUCTO? 

Resolver un problema. 

Hallar una satisfacc1ór. 

Cubrir una necesidad. 

Calmar un deseo. 

E~ ;:¡ÚC;'..:;_co ve lo c;ue le ensenc~'Tlos a 'Jer o lo que quiere ver en lo q_.t:; 

p~o~uc~Mos, de ah{ el carácter subJetlvo de la c~~ldad. 



_¿_Qu:~ vamos a investigar respecto a los nuevos productos? 

1. ¿Dónde se colocarán los nuevos prod~ctos o procedimientos y que oportu­

nidades tienen? (en cantjdad) 

2. ¿Qué-hechos pueden ayudar o perjudlcar a la introducción del nuevo pro­

oucto? 

3. ¿Qué importancia tienen los distintos competidores en este campo, y que 

cualldades y ventajas podemos ofrecer al mercado, con posibilidades de 

desplazarlos a ellos? 

4. ¿Cual es el nlvel de precios de los productos similares al nuestro? 

o 

o 

o 
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DIRECTORIO DE ASISTENTES AL CURSO DE INVESTIGACION Y DESARROLLO 
_ --0 -,~ __ DE -~_UEVOS PRODUCTOS ( DEL" 2 AL 27 DE JUN 1 O DE 1975 ) 

o 

o 

NOMBRE Y DIRECCION 

1. ING. MARIO ALATORRE CORONADO 
Guerrero 379-A-602 
Tlate lo leo 
Méx i co 3 . O F. 
Tel: 5-97-03-79 

2. MEDICO FELIPE ARZATE SERRANO 
Juan de Oñate No. 16 
Circuito Fundadores ~ 
Edo. de México 

3. ING. FRANCISCA BARRIENTOS PAVIA 
Moreras No . 1 4 
Co 1 . C 1 ave r i a 
México 16, D. F. 
Tel: 5-27-45-82 

4. SR. FRANCISCO A. DAVILA P. 
3a. Privada de Amores No. 12 
C o 1 . de 1 V a 1 1 e 
México 12, D. F. 
Te 1: 5-36-50-65 

5. ING. ANTONIO DE LA TORRE MORALES 
Guatemala 208 
Va 11 e Dorado 
Edo. de México 
Te 1 : 5-65-64-03 

6. LIC. ALBERTO DOMENGE 
Santa Anita 210 
Lomas Hipodromo 
México 1 O, O. F. 
Tel: 5-89-íS-34 

7. SR. RAUL EGUIA MALO 
Mimosa 87 Depto. B-6 
Col. Olivar de los Padres 
México 20, D. F. 

EMPRESA Y DIRECCION 

INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO 
SOCIAL 

· Du rango 291 -6o Pi so 
Col Roma 
Mexico 7, O F 
Te 1: 5-53-81-77 

MERCK MEXICO, S. A. 
Ca 11 e 5 No. 7 
Naucalpán de Juárez 
Méx i co , O . F . 
Tel: 5-76-14-00 

HYSOL INDAEL DE MEXICO, S.A. 
Calzada Atzcapotzalco la Villa 774 
Col. Vallejo 
México 16, D. F. 
Te 1 : 5-87-07-44 

PRODUCTOS COWEN, S. A. 
Felipe Angeles 22 
Co 1 . Be 1 1 avista 
México 8, D. F. 
Tel: 5-16-52-48 

CONDUMEX, S. A. 
Poniente 140 No. 720 
Col. Industrial Vallejo 
México 16, D. F. 
Te 1 : 5-6 7-88-33 

BANCO DE MEXICO, S. A. 
Salivar 15-1er. Piso 
México, D. S. 

CASAS PREFABRICADAS, S. A. 
Electrón No. 22 
Parque Industrial 
Naucalpán, Edo. de México 
Te 1: 5-76-03-99 



DIRECTORIO DE ASISTENTES AL CURSO DE INVESTIGACION Y DESARROLLO 
DE NUEVOS PRODUCTOS ( DEL 2 AL 27 DE JUNIO DE 1975 ) () 

NOMBRE Y DIRECCION 

8. ING. MIGUEL A. HERNANDEZ Y CHAVEZ 
Pérugino 38-8 
Co 1 • Mi xcoac 
México 19, D. F. 
Tel: 5-63-59-39 

9. ING. ARTURO HJORT DELGADO 
México, D. F. 

10. SR. OSCAR LIEBES 
México, D. F. 

11 . 1 NG. JOSE M. MACE DO GARC 1 A 
Av. 5 No.325 
Granjas San Antonio 
México 13, D. F. 
Tel: 5-81-19-60 

12. SR. VICTOR MARQUEZ LANDA 
Av. 13 de Septiembre No. 34 
1 nt. 5 
San Pedro de los Pinos 
México 18, D. F. 
Tel: 5-16-90-99 

13. SR. MIGUEL MORENO GONZALEZ 
Edificio 88 Ent. 11 A11 No. 304 
Unidad Cuitlahuac 
México 16, D. F. 
Tel: 5-56-47-15 

14. ING. LUIS E. LARA SANCHEZ 
Pestalozzi No. 1246-4' 
Col . de 1 Val 1 e 
México 12, D. F. 
Te l : 5-59-58-65 

EMPRESA Y DIRECCION 

INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL 
Durango 291-6o. Piso 
Col. Róma 
México 7, D. F. 
Tel: 5-53-81-77 

WEISH DE MEXICO 
Plásticos 4 
Naucalpán, Edo. de México 
Tel: 5-76-34-22 Ext. 177 y 158 

APARATOS, S. A. 
Pacifico 415 
Coyoacán 
Méx i co 2 1 , D . F . 
Te l : 5-49-90-71 

SECRETARIA DE OBRAS PUBLICAS 
Xola No. 1755-3er. Piso 
Co 1 • Na rv'a r te 
México 12, D. F. 
Te 1 : 5- 3 O- 4 2- 44 

INDUSTRIAL ELECTRICA, S. A. 
Poniente 148 No.962 
Col. Industrial Vallejo 
Méx i co 1 6 , O • F • 
Tel: 5-67-95-00 

MERCK-MEXICO, S. A. 
Ca 11 e 5 No. 7 
Nauca1pan de Juárez 
Edo. de México 
Tel: 5-76-14-00 

BANCO DE MEXICO, S. A. 
Insurgentes Norte 423-13o. Piso 
Col. Guerrero 
México 3, D. F. 
Tel: 5-83-12-33 Ext. 16 y 27 

o 

o 
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. /./ 
n -· DI.BE.G-T,_QR"'IO DE ASISTENTES .AL CURSO ·DE INVESTIGACION Y DESARROLLO DE 
~~NUEVOS PRODUCTOS ( DEL 2 AL 27 DE JUNIO DE 1975 ) --

·0. 

o 

NOMBRE Y DIRECCION 

15: iNG. FRANCISCO F. RODRIGUEZ l. 
Xo1a 318-704 
Co 1 . de 1 Va 11 e 
Méx i co . 1 2 , D . F . 

16. SR. GERMINA. M. SORIA GUTIERREZ 
Dr. Lucio No. 53-13 
Col. Doctores 
México 7, D. F. 

. ,. 

EMPRESA Y DIRECCION 

, WB 1 SH DE MEX 1 CO 
P1ást·icos No. 4 
Nauca1pán, Edo. de México 
Te1: 5-76-34-22 Ext. 158 

CROUSE HINDS DOMEX, S.A. de C.V. 
Av. Javier Rojo Gómez No.277 
lztapa1apa 
Méx i co , D • F • 
Te 1 : 5-82-33-00 
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o centro de educación c:ontinua 
división 

facultad 

d e estudios superiores \ J 

""' - / ~/ de ingeniería, un a m 

INVESTIGACION Y DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS 

o TEMA: PATENTES 

ING ALB[RTO LlEBIG FRAUSTO 

o 

Tacuba 5, primer piso. México 1, D F. 
Teléfonos: 521-30-95 y 513-27-95 
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DI SE!'~ O DE PRODUCTOS Y TE ORlA DE LA DECISION. 

Podemos decir que hay uno gran cantidad de teorias que tratan de resol-

ver en una formo más inmediata el problema de decisiones, las cuales todas giran -

dentro de un marco de comtemploción, especulación, una vista sistemático de algún 

problema en particular, una conjeturo, un principio general más o menos plausifle o 

cientificamente aceptable poro explicar un fenómeno; en este caso particular, la-

teoría de decisión participo de todos ellos y algunos más, pero en conjunto su defun-

sión es lo definición de que represento una vista sistemática de lo que implica el tornar 

uno decisión. 

Es dificil creer que cualquier persono responsable de tomar decisiones pu~ 

do ignorar el poderoso incentivo de métodos capaces de ayudar a organizar y sistema-

tizar o los elementos de esta área compleja; sin embargo poro el caso de diseño de -- Ü 
6i~"lro $1~'felw'I4TI-iJlC¡DN 

productos la palabra 11~11 se asocio con el de 11 Creación", y aquí la ¡nt~~~· 

se ve como restricción. El significado de método sistemático se ha intercambiado con 

el de un sistema fijo y rígido, mejor descrito como dogma; e: ierto~ nte, el dogma --

puede inhibir la creación, pero el esfuerzo cientrfico se opone a dicho inhibición. --

Una prueba convincente de lo teoría de la decisión a este respecto, es observar si los 

efectos de la intuición están de alguno manero excluidos de ser considerados por los -

métodos de esta teorio; ¡ No lo están 

El enfoque que actualmente se empleo frente o problemas de diseño de pr~ 

duetos, no es otra cosa que un sistema de dogmas. Uno selección se hace simple mente 

proque imita uno selección previo que ha solido bien. Los caracteristicas dinámicas-

del problema de tomar decisiones en cuanto al diseño de productos, se hacen a un lo- ~o 
do, o bien se ignoran; lo que se necesita es un escepticismo sano respecto a los pro--

ced i mi en tos oc tu a 1 es. 
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·En 'ésta·parte del curso trc:Jtaremos de- explicar la naturaleza de· la teoria 

'ae· la decisión y la foríría en que ésta puede utilizarse para· mejorar las decisiones·-

.. ,. ' ' '• 

':.,. ,' 1 

· Naturaleza de-las Decisiones·dei''Diseñó' dei Prodlictos.. · · . ·· . . , \)· • 

cual podemos d~cir que la ciencia·de la lngenieria se·mue\Íe'hacia·adelante y ~e~ 

''pue.den ·ver 'lós resultados: en manifestaciones ce>ncretas:tales cómo: puentes, edifi--

· cios, · radios.·dE:drécue'ncias modulada,· trarisisto'rés y receptor~s.de televisión, reqc-

tores nuCleares i sondas' espaciales': 

·Cada una de estas obras~y- aiticulos mencionados necesita de una·cuida­

, dosa 'deliberaci-ón·; una' v'aried~cÍ'de cónside.racion·es·y rio solo.· factores técnicos·_,.._ 

·afectaron la'forrilcffirial'de'lolaiséñós·respectivos·:'e'l,·e:'ada caso particular los ele-

mentos del sistema dé ~e¿isión. son diferentes·._ Es· n·ecesarió mencionar también qu'e 

los factores polrHcós,; económicos y sbciales interactuando ·en formas complejas· con 

· potericialidades·tecnológi~as,· produceri·esq~emcis de· decisión. e~specificas para."el·.di­

se~Ó de -algún prod~cfo Efñ p'articúlar en un 'dét~rminodo'"momento'. ::Esto·nos·conduce 

como re~ultado ·a un conjunto de diseí'ios de cada clase de productos.·~·· · ,, e--~.::;<, ,, 
' 

~ -'' ' ,. 'ASÍ·;- pór :eje-~'plo~l exiSt'en muchas variedades de radios de ·frecuencia mo-:-

qulada. Para poder entender la naturaleza de esta diversidad es preciso investigar ..: 

él sistema éle ·decisión 'que la produ-ce.-.~,. · ·' ·· 

·Qué :e~una Dé'cisión· de Diseño 

- .. , . ~ ~ 

1 ? 

Diremos que el sistema metodológico que·determina'el'tomar una'decisión 

no ha avanzado en la mis'ma forma que· la tecnologia1 posteriormente trataremos-de-

' ' 

· justificar esta afirmación. · · 

Dada una función para. ser ejecutada; siempre existe un gran número p~ 



sible de maneras diferentes poro lograr ese objetivo. En lenguaje de teorio de lo- .o 
decisión, codo yno de esas moneros es uno estrategia con posibilidades de seleccio- ' 

norse alternativamente. Diferencias en tolerancias, materiales empleados, oporie~ 

cio y formo sin algunos de los variantes que usualmente se encuentran. Puntualizan 

do, el problema de decisión consiste en escoger lo estrategia que mejor satisfago el 

objetivo del que tomo lo decisión . 

Uno decisión de diseño es un problema complejo, al reconocer que el pr~ 

ceso de decisión requiere elegir uno solo estrategia de entre un conjunto de alterno-

tivos, empiezo o estructurar nuestro pensamiento pero no dice como debe hacerse eso 

selección. Es decir ¿cómo se toman esos decisiones? Es preciso intentar identificar 

el proceso y examinar los elementos del mismo. Debemos de encontrar un método p~ 

ro discriminar los buenos decisiones de los molos. Al mismo tiempo debemos mejorar o 
lo calidad del procedimiento empleado paro realizar los decisiones de diseño . Pue_! 

toque se troto de un procedimiento real de decisión, nuestroatención debe concen-

trorse en el procedimiento mediante el cual se alcanzo dicho ~decisión. En estas co~ 

diciones, el diseño de un producto especifico se transformo en lo opl icoción de un --

procedimiento b6si co. 

Esto nos induce o pensar que no se conoce lo formo final de un diseño de -

un producto . 

En general, dentro de lo naturaleza de las decisiones, el número de varia~ 

bies posibles de un sistema dado es demasiado grande y no es posible considerarlos o -

todos dentro del sistema de decisión. Esto también es cierto yo seo poro métodos ro--

cionoles o intuitivos. Es necesario reconocer la existencia de procedimientos por me-

dio de los cuales es posible tomar decisiones paro poder saber cuando empl eor uno y -
~O 
\] 

cuando otro, poro poder especificar qué tipos de información es necesaria, para po-



o 

a 

--- - :~éled:~lirriinc:ír {factores· que puedan minar renteramente el ·progr~ma de di~eño de .un.-
"'í '. r 

Todo ·esto~ú'ltimo'melpermito .. menci.onarlo ·.como.adaraci6n, ya qu~ exis.-
~ ' ' • \ ~ 1 • 

":ten .. u~a·~buena{cantiaad de pruebas :eiT!pir:icQscde .que-cel prqcedimi·e~to._de.decisión -

:c·ó.m6n~ent.e ·.usado¡ no es ··safisfactor,io 1como <eJeiT!p'lo :menéi <?narem~s,,~l .c;JI.tq_ .in~~~~­

,é:Je if o 1 tos de . nu evós_ ·proélu.ctos, .productos (qu.e <entran :di me_r,cadq1 . ,pe_ro ·que s.on ~r.~t~ ~-

· il:os {co'stos.:de :dichas :fdl:las •son ral-ta~,. ,t.ant.o ~er,t ;p:ér.didas \de ;inM.ersion~s co-
- ... J " ' .. - ~ 

·~o,ae,oportun'idades·, ,siendo'·estos ~últ.imos¡m6s ~sub,jeti.v.os.que :l.os 'c.ost,os ·.monetar:i~s .• -

:Es :decrr ,si \se :él:ige 11'0 •estrategia ·incorrecta, :menosc.óbjet,iyos:s~!<.cil.cal}zal'1, -~'-9 ~afir:~a .. 

-éión ·es :tantólogi·ca·.pero mecesaria .• íEn-.t.érm'inost.d~,oqjeti·yo~, ila•d.i~_erenci·.a .ent~e .el 

:1 qgro ¡réál ~y 1el ~mej or.il.o'gro ¡posib'l e ,que :f?od~ra ;haberse H ILev.aélo \O ,e;: abo, .se ;1'1 a~.a_ :~osto 
' ) ~ ~ _, . 

,dti.•opor:túnia6d. 1De óhT ·quetunc:l':Co~páñ Ta ~que :fracasa -.con .un t~w,evo' ;pr:od~.ct~, debe·­

de \considerar mo 'Jan solo Hcqp'érélida:de:l.a ;inversiól"!, ~:sino.,taníbJér:"~:el iCOSto:de_Jia~.---­

/oportuniC:Iades perdidasipor -rio lhóber ,em¡jl:eado-~en 'una iin:v.ersión r.en :álgun.a,tqtra !fo~rr\o. . ' ' ,.-.. 

' . . 
~Es,éleéi r., :er:1 'lugar rde:haber(fr:acasado .con {el ;Rroducto :'X,, ípudo (hab.er tLqgr;,ado·':un ,éxi·-. - ' '•\" 

\to ~en .el ,producto Y.. :Son ,mu,y·,,raras Has ~fallas re~ ~l.as~su_posiciones.'.técn·icas·.:f~p~f!J:rte_!! 

-.tales-; -en ,car!\oi q; ,el ,5¡ stenía>Cié ~e cisión. empl.eado¡p.ar:a :det~r:rrii nar .. c6_mo!qpl.i car Jo · 

- '1técrli caes e el :·que :ha :fal.l ddo',.'-' 

iExi ste' ítamb ien ·.un a~raz·ón d'óg i ca· pára 'cr~er,·qu e ~e 1 z.p roce~o rde :de ci si Ófl co­

~ú nmenté ·usódo ·no <es :satisfaC:tori.o.. ;A ~1 o d argo-;.de .~1 os .año~, il ostm'étoCios:-.qu~ .:e!1Jp 1 e_a-

·mos:·para 'tomar\deéisiones·de.diseño(ae;productosshanlpermaneéido"esencialment.e in-
. " . ' 

variab'l.es 11Tii entras que ilos·rprobl emas~de~deéi si'ón ihan '-ido .cr.eéi.endo-:.cont.rnuamente ten 

.mag'riituc:L ·El. número·.Cie.•mater,idles ~que-.se:pu.eden·usar, :la~di~poñioiil:idaél·de .v.arios -

· procesos-de:producci6n; las necesidades,.de .vari.edaCJ,en . .tamaño, \f.or.ma)y•color; .l:a 



goma de posibles col idades expresados en expecifi cae iones de tolerancia y en acabados~ 

el número de distintos tipos de usuarios, estos y otros factores justifican la afirmación -

de que el problema de decisión ha ido aumentando continuamente. 

Por ejmplo: Supongamos un problema para poder desarrollar un conocimien­

to común de la naturaleza de los factores en juego. El problema consiste en si usar -­

plástico o metal paro el diseño de un producto en particular . Partiendo de la base de 

que una amplio gama de ambos materiales podria utilizarse con éxito (desde el punto ~ 

de vista técnico). Cada material tiene su precio básico y su propio sistema de descuen 

to; el costo de trabajar cada material, diferirá, resultarán distintas cantidades de des­

perdicios. La frecuencia con que se encuentren defectos estarán en función tanto del -

material como del proceso empleado. Asimismo tendremos diferentes tolerancias. El -­

indice de fallas y sus tipos afectarán al tipo de garantia que podamos ofrecer; la efecti 

vidad del funcionamiento y la forma en que éstedecaiga después de un tiempo normal,­

crearán importantes diferencias en la forma en que se vea al producto. Los pesos de e~ 

barque, y en consecuencia los costos de embarque, diferirán. Las posibles variedades -

de color, acabado y quizá tamaño y forma, raro vez serán las 111ismas. Ciertamente, no 

van a producir lista de costos iguales. 

Las politices de inventarios variarán como resultado del costo del material, -

un indice de deterioro, el tiempo requerido para el vendedor para pasi'Jr del planteamie:2_ 

to a la producción activa y la confianza que en el pueda depositarse y muchos otros fac­

tores. Los programas de producción también se verán afectados; pero lo más significati­

vo de todo es que el mercado puede cambiar debido a que el material es diferente. Esta 

diferencia, reflejada en términos de apariencia, variedad, periodo de garantia, distribu­

ción, facilidad de obtención, precio y en otras formas numerosas, despertará el interés de 

o 

o 



, 

o 

o 

diferentes grupos de consumidores. Lo siguiente, en esta versión simplificada de 

nuestro problema de decisión, es que d.ebemos tomar en cuenta a los competidores 
' ' . 

y a@ efectos. ¿ Cómo son sus productos, y cómo pu~den cambiarlos como re--

sultac;Io de nuestro proceder ? sus decisiones afectarán .nuestra ~apidez de produc--
\ 

ción y en c~nsecuencia lo elecdón que poda~ps hacer del equipo que debemos ~tl_ 

' 
lizar. Puec:Jen también afectar el descuento por may?reo que se puede obtener. Es 

bastante claro con todo este pla,ntea'Tiiento, que la magnitud potencial de estos pro­

blemas de decisión es giga~tesca. Si además incluimos efe~tos de cambios en la ec~ 

nomia, posibilidades de cambios en las plantas propias, en las de los competidores y 

vendedores, el dinamismo y la imposibilidad de predecir el gusto del consumidor, el 

impacto de las estrategias de mercadotecnia (tanto las propia's como la de los comp~ 

tidores) en la forma en que se llevan a c~bC?-promociones y publicidad asi como la -

' ' 

pr~babilidad de Competencia internacioñal,·.no habremos logrado más que añadir otras 

condiciones reales' pero nunca haber captado la ~sencia tot~l del probléma. 

Hemos tratado de analizar el caracter de las decisiones de diseño. Realmen 

te apenas hemos empezado el anál isi·s •. En lo que resta de este fasiculo 16 emplearemos 

en exRiicar el proceso de tomar decisiones de diseño. En este primer paso se espera ha-
- . ' ~ ' 

ber logrado reconocer la importancia del proceso de decisión y además percibir su inhe-

rente complejidad. Ahora bien , porque de~imos que el probl eme de decisión está ere-
, ' o 

ciendo? La respuesta es que en un Hemp~, la consecusión de nuestro propósito no esta­

ba significativame~te afectada por la condición de muchos factores. En otras palabras, 

la efectividad de una decisión de diseño permanecia relativamente invariabl·e ante mu·-

chos factores, pero con el tiempo se ha vuelto cada vez más sensible a esos mismos fac-
, ' 

tores. A continuación vamos a enumerar y someter a discusión algunas de las razones -

que originan este estado de cosas : 



a). Hay más estrategias alternativos disponibles de los cuales puede 
,Q 

hacerse la selección. En la medida en que se descubran posibi-

lidades técnicas, el número de caminos alternativos a seguir se 

incrementa; esto se debe a que no es la simple adición de una -

alternativa más; por ejemplo, si una porte puede hacerse de tres 

maneras diferentes y de dos posibles formas, pero de un solo ma-

teriol, entonces hay seis posibilidades distintas. Esto se ilustra 

en lo sig. figura. 

o 

Variante Camino 

1 125 
2 126 
3 135 
4 136 
5 145 
6 146 

Si añadimos un segundo material, que se puede elaborar en los 

mismos tres maneras y de los mismas dos formas, el número de posibilidades ou--

menta de 6 o 12. Un proceso de producción adicional, con un material y dos-
o 



o. 

o 

o 

~noc:imicalo 
lknlco 

formas, hubiera producido. ocho variantes. El descubrimiento ~e una nueva forma 

(conservando constantes los ocho factores) conducir6 a nueve variantes en lugar-
1 

de seis. Como los problemas reales son m6s grandes; cada nuevo descubr!miento-

añade muchas variantes adicionales. En la realidad, una in"novaci6n no se combi_ 

na con todas las posibilidades pre~istentes. El nuevo material puede exigir la m~ 

dificación de los tres procesos qe producción. Frecuentemente, estas modificaci~ 

nes son de f6cil obtención, en cuyo caso existen doce variantes, como antes. Sin 

embargo pueden aparecer restricciones. Asi, puede suceder que el nuevo material 

no se preste para la segunda forma. Dichas restricciones reducen el número de va-

ri antes : sin embargo, el efecto b6si co debe considerarse y .:ls>IV\'larse en c;:uenta. 

Es necesario, en este momento, observar que el crecimiento en nuestro --

11almacen 11de conocimientos técnicos es acelerado. ~e ha intentado una variedad 

de estimaciones,_ pero en ge~era! podemos localizarnos en la parte m6s baja de ~na 

curva logist!ca;._ en l_a 'po~ición aproximada mostrada en la figura 2. 

•,,'-
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_ Crecimiento estimado de los conocimientos técnicos y posición 

Poslclóu<luol actual • 

Nuestro verdadero problema recae en el futuro inmediato. · El número de 



alternativas de estrategia con que tendremos que contender est6 a punto de expa.!2_ 

dirse hasta quedar fuera de nuestro alcance. 

Asi pues, los das efectos citados en esta subsección se combi non para ex 

plicarnos porque los métodos de decisión de hoy en dla podrán haber sido satisfac­

torios en el pasado, pero no serón razonables en el futuro. 

b). Cada vez se ejerce m6s presión sobre la e¡ecución o Las razones -

son claras : el aumento de la competencia, tanto nacional como -

internacional, por el dinero de los consumidores significa que el 

mercado potencial es m6s sensible a los pequeños cambios de di-­

seño. Al mismo tiempo, existe menos posibilidad de error, ya qlJe 

las polnicas gubernamentales en materia de impuestos, aunadas al 

creciente aumento de los costos han dado como resultado una re-­

ducción de las ganancias, lo que requiere una planeación más cui_ 

dadosa y una adecuada toma de decisiones. Para una pi aneaci6n­

cuidadosa, es necesario contar con información adecuada y abun-­

te, lo cual lo podemos resolver utilizando los avances en los méto­

dos de procesamiento de información, lo que nos permite obtener y 

sintetizar más información de la antiguamente podríamos manejar o 

Para ello es preciso que nuestros métodos de decisión puedan hacer 

frente a esta abundancia. Además como ya se ha mostrado en las conferencias ante­

riores, la vida probable de la mayoria de los productos ha sido sustancialmente dism.I_ 

nuida • Lo cual traducido en otras palabras, quiere decir que se dispone de menos ~ 

tiempo para ajustarse a factores imprevistos. También existe menos tiempo para que 

el producto se arraigue y el público se acostumbre a él. Aqui, también hay alta---

o 

·o 

o 
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ps( . 
sensibilidad a variaciones relativamenteJy una necesidad de rapidez en tomar 

decisiones. El crecimiento de sistemas de distribución a todo el pais también --

implica atraer a diferentes tipos de consumidores. Cada grupo consumidor, y-

' ! 

en última instancia, el· individuo prefiere un diseño en particular. Los ~ode!os 

. ' 

preferidos son distintos para cada grupo. Los cambios en el diseño afectan a toda 
' 

•' 

1 a ga,ma de usuarios. Cada sector puede reaccionar a su manera. Resumí endo, -

cuando debe de escogerse un diseño entre var-ias alternativas, el efecto ha de. CO!!_ 

~ . ' ~ 

siderarse en toda la gama de usuarios potenciales. La multiplicidad de los segme!!_, 
. ,. ' 

tos del mercado incrementa sustancialmente la magnitud del problema de d~cisión. 

En la vida real, en donde no existe una libre rel'ativa competencia (en donde los 

esfuerzos de cualquier competidor individual son despreciables), si no que hay a -

' / 

una situación de monopolio u oligopolio, en el que el comportamiento de los co~ 
1 

petidores se siente en forma intensa, aqui, el problema de la decisión se complica 

extraordinariamente, ya que no es factible tomar decisiones sin considerar las es--· 
1 

trategios de lo competencia. Otros factores que pueden considerarse adem6s son : 

cambios de la interpretación a las leyes de potentes, la eliminación gradual de lq 

tarifo de protección y las innovaciones o crecientes presiones tendientes a outoma~ 

tizar los lineas de produc'ción. 

Limitación de las Estrategias. Problema 

Los métodos de tomar decisiones permiten la cuidadoso consideración de ~¿n 

mayor número de variables de las que seria posible considerar en otras c~ndi ciones. 

·A pesar de los sistemas de computadora, siempre existe un limite m6ximo_ de. canti~-

dad de i nfonnoción que puede manejarse. Lo clave por supuesto, estriba en consh·-



deror únicamente los factores pertinentes y las combinocivnes d~ esos factores. Una 

manero de lograrlo ser6 forzar al proyectista a enumerar cada diseño que en su opi­

ni6n debe considerarse. Asr podrla sugerir diez alternativas té e ni comente real izo­

bies. Cada alternativo es en sr toda uno estrat·egla de diseño; diez proyectos ae d.I_ 

seña conducir6n a un problema relativamente pequeño. Se podrlan considerar muchos 

m6s si se juzgase necesario. La elección de diseños que deben considerarse es de fun 

damental importancia, yo que determinan la gama de posibi 1 idades, y uno de el los -

ser6 seleccionado como el "mejor 11
• Si existe una mejor alternativa, pero ésta no se 

especifica, no podr6 seleccionarse, lo capacidad de innovar y por ende, crear nue­

vas combinaciones de los factores, sigue siendo una operaci6n intuitiva. Hasta cier­

to punto, los métodos objetivos del' proceso de dedsi6n pueden encender la creativi­

dad y llevar o lo inclusi6n de nuevas alternativas de diseño, anteriormente omitidas. 

Es decir que lo especifi caci6n de los disei'íos que deben considerarse represento un -­

importante deslinde del problema. Es en esta etapa donde empieza la mayor la de --­

nuestros problemas, particularmente cuando solo se usa el método intuitivo para tomar 

uno decisión. 

Un proyectista de productos difrcilmente puede estar enterado de todos los -

factores que deben incluirse en un problema de decisión. Adem6s de conocimientos 

de ingenieria, se requiere una penetrante uni6n con respecto a !a r.;ercadotecnia, las 

finanzas y la producción. 

En determinados circunstancias, acaso no sea deseable iniciar el an.Slisis ---· 

nombrando un cierto número de alternativas de diseño. La posibilidad de que tal cosa 

suceda se presenta sobre todo en aquellos casos en que no se puede liegar a un acuerdo 

general sobre el conjunto de proyectos de diseño que deban considerarse inicialmente. 

En estas condiciones, nuestro problema ha aumentado considerablemente de magnitud. 

o 

o 

o 
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Pero si a pesar de ello la situación amerita su complicación en esta temprana etc-

pa, puede ofrecerse un procedimiento que tiene consecuencias prácticas, asi como 

beneficios conceptual es. 

El merado que discutiremos se basa en la simple multiplicación y la ordena-

ción de los factores de diseño. Aunque su empleo no requiere de conocimientos ma-

temáticos avanzados, es necesaria la asistencia de una computadora para todo probl !::_ 

ma de auténticos alcances. 

La figura 1 puede llamarse un árbol de diseño, es simplemente una red. Si -

consideramos un árbol un poco más complicado, la figura 3 nos muestra este objeto. 

En ella se ilustran 5184 configuraciones distintas de diseño ( tenemos : ( 1 x 4 x 2 x 3 

X 1 X 4 X 3 X 2 X 1 X 3 X 1 X 3 ) = 5184 

Figura 3 

Cq,srq;:.,r:!l..n ~ 
.Material 

Eopesor 

Aubodo 

l!spc.., 

(t1\lri.Hit~¡ll,J 
M .. •••••t 

E.tpuor 

Un árbol de diseño con 3 componentes. 3 cnrnctPri:•;.tirn" v I:\1A..1 ............... l.oc 



Una de ellas podria ser a - 2 - 4- 7- 11 -k- f - 13 - 16. Suponiendo dedicar 

5 minutos a cada una de las 5184 posibilidades con objeto devaluarlas, se necesi­

tarian casi once semanas efectivas de trabajo de .un hombre. Los problemas de di­

mensión real consumirian muchas vidas de tiempo efectivo de muchos hombres. Asi 

pués, este método queda descartado. Pero si las componentes individuales se man~ 

jan como si fueran independientes entre si, entonces tenemos 24 alternativas para -

la componente 1, 24 alternativas para la componente 2, y 9 alternativas para la -­

componente 3. Suponiendo que no existe interacción entre las componentes la ele~ 

ción de diseño para una componente entre 24 alternativas tendria que hacerse dos -

veces, y la elección entre 9 alternativas tiene que hacerse una vez. El número to­

tal de alternativas seria, en este caso, 24 + 24 + 9 ósea 57 valuaciones, que con­

sumirian menos de 5 horas, suponiendo necesitar 5 minutos para cada selección. 0!?_ 

viamente, este método de fragmentación se acerca más a la técnica de hoy que la­

consideración de frondosos árboles de diseño cuyas componentes de diseño se 1 igan y 

entrecruzan. 

La necesidad del método de sistema salta a la vista cuando los diseños en es­

tudio son complejos vehiculos espaciales o unidades de producción automatizadas. En 

el caso de estas dos situaciones de diseño, el no reconocer la correlación entre las -

componentes nos conduce a un mal funcionamiento de las unidades. No podemos si~ 

pi emente tomar el mejor diseño de cohete entre el conjunto de cohetes factibles, y­

después elegir el mejor sistema de control ignorando la elección hecha del cohete. 

Tal procedimiento está condenado al fracaso cuando no existe independencia entre -· 

o 

las componentes. Un sistema, es po~ definición un grupo de actividades o compone!:_ Ü 

tes que pueden ser limitadas, de acuerdo con la siguiente regla : Todas las interde-­

pendencias e interacciones pertinentes deben incluirse. 
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Utilizando este método se incrementará el número de alternativas de estra­

tegias que deben considerarse. En el caso de nuestro ejemplo anterior el limite su­

perior seria de 5184 alternativas. La figura (4) representa solo una porción de esos 

ramales. A diferencia de las figuras 1 y 3, que son compactas por entrelazarse sus 

ramal es y caminos, la figura 4 es un árbol extenso en el cual todos los ramales se -

muestran individualmente. Hemos supuesto que existe interacción entre la elección 

de materiales para las componentes 1 y j"-y para el acabado de la componente 2. P~ 

demos ahora proceder de distintas formas a valuar las diferentes combinaciones de -

estos tres factores interrelacionados. Podemos asignar un valor a cada una de las 24 

configuraciones. Los rornales de bajo valor pueden descartarse de nuestra conside-­

ración. En concrete., si estas tre$ caracteristicas pueden verdaderamente considera.!:_ 

se como un sistema, entonces, el mejor ramal puede seleccionarse e incorporarse a la 

integración final del diseño. Debe notorse, en esta oportunidad que el procedimien­

to de valuación empleado para los ramales de un sistema verdadero, constituirá un 1~ 

gitimo problema de decisión. Los métodos de la teoria de la decisión pueden aplicar­

se sin temor a esos conjuntos de factores. Los conjuntos no necesitan estructurarse en 

términos de componentes o partes, pero s( precisan cumplir el criterio de un sistema -

separado. Por lo tonto, una decisión de diseño puede estar compuesto de varios pro-­

blemas de decisión diferentes, donde las decisiones individuales son claramente inde--

pendientes enl re si. Si lo red es muy grande, digamos los 5184 ramales únicos ilus--

trados en lo figura 3, entonces habrá que encontrar un procedimiento de valuación que 

no requiera las once semanas- hombre calculadas con anterioridad. En muchas ocasio­

nes el solo hecho de construir el diagrama del 6rbol extensivo es de gran ayuda. 
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Un 6rbol extensivo de diseño que incluye tres factores interdependientes. o 
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Por el estudio de este esquema, es posible examinar algunos ramales que son -

secundarios o irrealizables. Si, por ejemplo, el tramo 10-3 es una imposibilidod, en-

tonces el tamaño del árbol se reduce de 5184 alternativas a 4320, o sea una reducción 

de más del 16%. Procediendo asf, es posible reducir bastante el número de alternativas. 

las relaciones y dependencias entre las componentes pueden reconocerse con mayor facl_ 

lidad • En algunos casos es posible utilizar un método cuantitativo para reducir el nú--

mero de alternativos de estretegios que habrán de someterse al modelo de decisión, cloro 

que con ello no se puede seguir una determinada secuencia de juicios. Conforme proce-

demos a través de la red, el problema disminuye de tal manera que es necesario arreglar 

que la secuencia de factores principie con los factores más independientes del sistema. 

En cier~a forma el sistema que vamos a describir es débil debido a algunas de los carac­

teristicas ya mencionadas, pero a veces algo es mejor que nada. Con la presentación de 

este método penetraremos con más profundidad en los problemas planteados por nuestra -

necesidad de enumerar en forma explicita las alternativas de estrategias. 

Volviendo a la figura 4, consideraremos ahora los números con que cada tramo -

de ramal está rotulado. Observese que el primer renglón de números suma la unidad. E.! 

tos números, son e>:presiones de preferencia por el material particular con que se asocian. 

El número inicial de la secuencia puede ser cualquiera de los factores aplicados a cual--

quiera de las componentes. Como toda cadena debe tener un comienzo, el primer renglón 

de números no se refiere a los tramos. Para nuestro ejemplo, empezaremos por escoger el 

material que será empleado para la primera componente, supondremos que se utiliza un 

método de rangos u ordenaciones. Si las órdenes asignadas fueran 3,2,4 y 1 respectiva--

mente, entonces, su suma es 10, y dividiendo entre 10 se obtiener:~ los números mostrados. 

Pero esas órdenes pudieron haber sido 1, 2, 3 y 2 ; en ese caso la suma es 8y obtenemos --

.e 
0.125, 0.250, 0.375 y 0.250. Estos valores r~plazarr'an entonces a los del primer ren-

glón de la figura 4. En seguida, pasamos al tramo del ramal que conecta al material es-



cogido de la componente 1 con el material seleccionado para la componente 3. - o 
Nótese que cada terna de posibles conexiones suma la unidad. 

En este caso, la pregunta por la cual se logró la ordenación seria de 1 a si-

guiente naturaleza:¿ si se emplea el material a, como valuamos las combinacio - -
nes ae, at y ag ? . Estas son las tres únicas posibles combinaciones del material ~ 

con los materiales de la tercera componente. Esto se conoce como una afirmación 

condicional, ya que requerimos la suposición del material a para poder proceder. 

Como anteriormente, damos una ordenación a 1 as posibi 1 idades de tal manera que -

sumen uno. Se hace lo mismo para los materiales b, e y do Acto seguido, proce--

demos al término del tramo ae. Sigue otra afirmación condicional : si_ el diseño -

incluye el tramo ae , ¿ qué preferencia tenemos por los acabados S y k de lp com-

ponent~ 2? o Nótese que si es indiferente que' acabado .se utilizará con la combi- o 
nación ae, entonces asignarán iguales ordenaciones a los tramos ej y ek. Es decir 

que a cada tramo se le asignará un factor de prefer.encia de un medio. Si un tramo 

es totalmente preferido, recibirá el valor de uno; el otro será cero, con la conse--

cuencia de que cualquier elaboración posterior en una 1 inea es inncesaria, ya que 

a todos los diseños que incorporan el ramal cero se les asignará un valor final de ce 

ro o Esto fue lo que se supuso para el tramo 1 0-J considerado anteriormente. Usan-

do esta situación extrema es fácil ilustrar la fabilidad de nuestro método cuando se-

aplica en forma indebida. Si 10-J fuera técnicamente imposible, entonces no exis-

te peligro; pero si basados en 1 as partes anteriores del árbol prefiriésemos a 11 - ~ 

y 12-J sobre 1 0-J, y por consiguiente se asignará a 1 0-J un valor de cero, entonces 

debe considerarse la posibilidad de una interacción. Esto ocurrir fa, por ejemplo, si o 
la coexistencia de 1 0-J y f - 13 crease un tipo especial de preferencia por 1 0-J o E3_ 

ta es, por supuesto, una situación de interacción. Como ejemplo, supongamos que -



o la combinación 10-J es fácilmente atacada por la corrosión, a tal grado que--

eliminamos su consideración asignando un voior de cero o ese tramo. Sin embar-

go, continuando nuestro caso hipotético, cuando se emplea 6-1 0-J en asociaci~ 

nes coo g - 13 - 16, se logra protección catódica, que es el proyecto menos vu.!_ 

nerabie posible con respecto a la corrosión. Este es un ejemplo tipico del tipo-

de dependencias de las cual es es preciso estar conscientes. 

Después de haber asignado los valores a todos los tramos, procedemos a -

multiplicar sucesivamente estos números a lo largo de cada ramal. El último ren 

glón de la figura 4 muestra los resultados. El máximo valor 0.108 corresponde al 

ramal a - g- k¡ el cual se obtuvo multiplicando O .3 x O .4 x O. 9. Se han puesto 

puntos bajo todas las evaluaciones que exceden de O .05 que son nueve o Si nues-

tro problema de decisión de diseño consistiera únicamente en esos tres niveles en-

tonces empezarfamos nuestro an61 isis de decisión con nueve alternativas de estro-

tegias. Debe notarse que este método de escoger alternativas de estrategias es co 

mo un primer filtro del sistema, ya que intenta reducir el problema a un tamaño -

manejable, lo cual se logra reteniendo en el filtro las combinaciones que no enea 

jan. El punto discriminador está sujeta a criterio del grupo analista; en nuestro-

ejemplo definimos al O o05, pero éste puede ser variable con el fr'n de tener un --

número de proyectos en competencia o Al mismo tiempo, emerge un empleo básico 

de este método. A medida que avanzamos secuencialmente a través de una red e~ 

piezan a aparecer ramales de bajo valor, Cuando éstos caen por debajo de un li--

mite c~pecificado, se suspende toda computación ulterior a lo largo do oso ra,nal. 

Asi, utilizando los números de la figuro 4, las multiplicacicmes acumulativas de --

ü 
los ramales se muestran en lo figura 5o Obsérvense que se han eliminado seis 1-ra--

mos ya que sus valores cayeron abajo del limite en una etapa anterior a la último. 
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FIG 5.: Valores acumulativos de los_ ramales. 
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Es imposible que cualquier valor aumente, cuando más podrá permanecer constante. 

Por lo tanto es enteramente racional permitir que nuestro filtro trabaje poro nosotros 

reduciendo el número de combinaciones que serán consideradas lo más pronto posi--

ble. 

Es necesario hacer algunos comentarios adicionales. Primero el método de-

expresar preferencias está plagado de dificultades muy independientes del problema 

de interacción. Nuestro empleo anterior dél método de decisión introduce una soti_! 

facción; se trata del filtro fino del sistema. De ahf lo gran importancia de que el -

filtro aproximado recientemente descrito no bloquee el paso de aquellos proyectos -

que posteriormente intentaremos eliminar con nuestro sistema de filtración fino. Tam-

bién podemos observar que si un factor es independiente de los elementos que le proc!:_ 

den en la red, entonces todos los valores de sus tramos se repetirán a lo largo de dicho 

nivel. Por ejemplo, si nuestra preferencia por el acabado exterior de la compoente 2 

es independiente de todas las ~emás decisiones que deben tomarse para el diseño en -

cuestión, entonces el valor ej = fj = gj y las doce de estos ramales tendrán todos el -

mismo valor. En cambio, si el acabado exterior de la componente 2 es tan solo inde-

pendiente de la decisión del material para la componente 1, entonces ej /= fj /= gj. -
cvatro n.amalcts fJ c.., .. d m:-:.-..o valor ~ t 01 ..,b;._.., 

¡.,.cvaltV ronrt!IU 91 con <z/ m:r.n-1il va.ldl' 
Habrá cuatro ramal es ej con el mismo valor. Muchas caracteristi ces interesantes de -.. 

~ 

la enumeración de diseños pueden descubrirse mediante el estudio de estos árboles de 

diseños. Nuestra intención ha sido introducir algunos métodos para este dificil probl~ 

ma. 



ELEMENTOS DE LOS ESTADOS DE LA NATURALEZA. 

o 
ESTADOS DE LA NATURALEZA. 

Las alternativas de estrategias representan aquellas combinaciones que estón bajo el control 

.del tomador de decisiones siendo ésto solo una parte del modelo general. La teoría de de5:I._ 

siones ha identificado categoricamente los factores que integran una decisión, de tal mane-

ro que nos permita separar completamente los variables controlables de las incontrolables.-

Por ejemplo, si tuviésemos la posibilidad de controlar la cantidad exacta de lluvia que se -

precipita, de la vibración que experimenta un tubo al vacio, o del nivel de interferencia -

de la radio causada por la actividad de las manchas solares, éstos serian algunos factores -

que-ppdriamos incluir en cada una de nuestras estrategias. Es decir, en el caso de la llu--

vio, por ejemplo, tendríamos estrategias para dos pulgadas de precipitación, para tres, Etc. 
o 

Sin embargo en la realidad si existe algún control, éste es imperfecto, lo cual para lograrlo 

se requiere de un estudio dentro del campo de la estadisti ca descriptiva y la utilización de 

la inferencia estadística para poder pronosticar y describir la manera en que dichos eventos 

(fenómenos) pueden ocurrir. Esto nos sugiere intuitivamente la necesidad de una segunda e~ 

tegoria de decisiones para incluir los factores incontrolables {llamados estados de la natura-

leza) que es lo que nos interesa¡ como ejemplo de estos factores importantes consideraremos 

el estado económico del pais, las condiciones climatológicas que afectan el comportamiento 

de nuestro producto, el tipo de uso a que esteró sometido el proyecto, sismos, inundaciones, 

5u C(JtS 

Etc. Como ya lo mencionamos, estos i:nctsGis solo estón dentro de nuestro control parcial---

mente. Optimistamente, cuando mas estaremos en posibilidad de predecir la probable fre--

cuencia con que los varios estados de la naturaleza puedan ocurrir. Es decir, por ejemplo,- o 

podemos encontrar un sesenta por ciento de probabilidades de que llueva y un cuarenta por -



ciento de probabilidades de buen tiempo. Dentro de la consideración del problema de 

o 
1 

nuestro particular interés es necesario tomar en cuenta a todos los estados de la natu-

raleza que puedan ocurrir y que estén relacionados entre si. Ya que no tiene ningún 

ob¡eto mencionar a aquellos que sean independientes de nuestros objetivos. 

Enfatizando lo anteriormente dicho lo que queremos decir es que cada una de nuestras 

estrategias est6 siendo afectada directa e indirectamente por los estados de la natura-

leza los cuales estar6n en función de las leyes probabilisticas. Por ejemplo, es posi--

ble que las condiciones climatológicas no afecten las caractertsticas de operación de-

una engrapadora de papel, pero esas mismas condiciones podr6n alterar seriamente las 

caracteristicas de comportamiento de una regla de c6lculo, o de circuitos integrados-

para computadoras. Como otro ejemplo mencionaremos el coso de un fabricante de e~ 

rraduras para puertas que descubrió para 11 Su mala suerte 11 que un importante resorte se 

o fatigaba con demasiada rapidez cuando se usaba en una atmosfera con alto grado de -

salinidad lo cantidad de sal existente en el aire era un estado de la naturaleza que no 

se habia tomado en cuenta. Esto tuvo como consecuencia que a los seis meses de la -

producción inicial se viera abrumado de quejas ya que estas habian sido distribuidas-

en construcciones de edificios cercanos a la playa. 

Como este y muchos ejemplos podemos citar, para demostrar que debe asociarse siempre 

al proyecto creativo de productos el desarrollo de estrategias ingeniosas y paralelamen-

te se requiere de creatividad en lo operación de descubrir y enumerar los estados perti--

nentes de la naturaleza. 

En lo introducción de este tema mendonamos lo posibilidad siempre de no estar exentos -

u de lo intuición en el problema de decisiones, sin embargo a veces, un pequeño cambio -

en lo estrategia del diseño abrir6 m~rcodo poro uno aplicación enteramente nueva. En-



otras ocasiones la mercadotecnia creativa puede lograr el mismo resultado, sin embargo 

como un principio de optimización en el campo de la investigación de operaciones, el 

número de estados de la naturaleza debe de ser el menor número posible con la condi --

ci6n de que estos afecten directamente a los objetivos. 

LA MATRIZ DE DECISION. 

" Una vez presentado y discutido las estrategias pertinentes y los estados de la naturaleza 

pertinentes procedemos a combinar estos factores controlables e incontrolables; para ello 

lo haremos mediante un arreglo matricial lo que llamaremos "matriz de decisión". 

En la figura 6 presentamos a la matriz de decisión con~ estrategias (si, si, ••• , si, .. 

sn) y en estados de la naturaleza, ( N
1

, N
2

, ••• , Ns ••••• ,' Nm). En la intersección 

o 

de cada renglón y cada columna, encontramos una medida de resultados simbolizados por Ü 

OiS' (i = 1, n y J = 1, 2 ••• , m) • 

R PI ~ - - - - - - - - p j 

N, N z. - - - - - - - - - - N J - - - - - - - - - Nr.-. 

S, O, o, :J. 

o~, Oaa ----------- o~l 

1 : 
1 1 
1 1 
1 1 

: 1 

1 
1 
1 
1 
1 

S, Ot,! o,.:J. --------- O;j --------- -¡ O,·M! 
--~:~~~:~~:~~----------~·~:~ j : ¡ 

1 1 1 1 

1 1 1 1 ~ 
1 1 1 

1 1 1 
1 1 

----------o 
"""' o 



o 

o 

o 

De esta formo hemos cc.,figurado un modelo que nos definen las combinaciones de las 

cosas que podrian ser. Es decir, si organizamos en un orden determinado los elemen-

tos bajo nuestro control y después los que no están bajo nuestro' control en una cierta 

manero, esta combinación particular produce determinados resultados, que llamaremos 

consecuencias. Algunas consecuencias nos interesan y otras no. Por ejemplo, si esta 

mos diseñando una aeronave cada estrategia estará representada por un modelo único -

que pueda probarse en un túnel de viento. Los estados de la naturaleza se simularán­

variando los condiciones ambientales producidas por el mismo túnel. Para cada conjun 

to de condiciones podemos observar el erraste, el despegue, la velocidad y la manio-­

brabi lidod. Además cada alternativa de proyecto tendria consecuencias tales como co~ 

to, tiempo de producción y economia de manejo. Podemos con ello decir que los obje­

tivos están úni comente en función de las consecuencias. Por ejemplo cuando se realiza 

un estudio sobre la preferencia de los consumidores, la hipótesis en que ésta se basa es 

que a mayores expresiones la preferencia, se generarán mayores volúmenes de ventas. En 

este caso las utilidades es un concepto unificador muy conveniente a maximizar. 

A los elementos que nos faltan por explicar y que aparecen en la matriz de la figura 6-

son las P J a los que llamaremos estimaciones probabilisticas. Es decir que a cada estado 

de la naturaleza J asociamos una cierta probabilidad PJ de que el J-ésimo estado de la 

naturaleza ocurra. Los planteamos en esta forma debido a que por definición los factores 

que determinan los estados de la naturaleza no están bajo el control del tomador de deci­

sienes. Es decir que los problemas de pronóstico son independientes de los problemas de 

control. Los riesgos, la incertldumbre, los errores de instrumentación, las fallas y la in-­

capacidad de ejercer un control total están aislados bajo la forma de estados de la natura­

leza. 



La innovaci6n tecnol6gica puede trinfar en su empeño de convertir a los estados de o 
la naturaleza en estrategias. Por ejemplo, plantear un problema de diseño en el -

cual la eficiencia de esos proyectos dependa de la temperatura ambiente. Sup6n--

gase que el aire acondicionado se incluya como parte de todos los diseños en discu-

si6n. En esta forma, la temperatura del local se ha transformado en un factor contr~ 

Jable. En cambio si solo algunos proyectos usan aire acondicionado, entonces deb~ 

r6 incluirse la componente de temperatura en los estados de la naturaleza. 

Para un problema típico de decisi6n de diseño hemos supuesto que la eficiencia de --

comportamiento de nuestros dos diseños est6 en funci6n de la temperatura ambiente y 

que la eficiencia es una funci6n de la habilidad y destreza del operador. Dividire--

mos la habilidad en cinco clases :A, B, e, D y E. La temperatura ser6 clasificada en 

intervalos de diez grados. El rango comienza a -1 .1 ° e con un limite superior de---
o 

31.5°e. Todos los diseños fuera de estos limites se comportan en forma deficiente y no 

se usan. 

Representaremos este conjunto de estados de la naturaleza en forma matricial por la si-

gu i ente figura 7. 

.... 

Nivel de habilidad 
Temperatura del ofJcrador 

(oC) A B e D EJ 
(•C) (•F) 

-1.1- 3.8 ,Nt N~ N3 N, N~ 

4.4- 9.4 :Na N! Na Ng Nto 
10.0-15.0 N u N1-z Nt3 N u NIG 

15.5-20.5 Nta Nl1 Nts N1s N~o· 

21.1-26.1 N~t N~z N~s N24 N", 
26.&-31.5 N~o N2r N~A N~s N Jo 

FIG. 7. E~todos da lo naturaleza compuestos por dos foctorel. 1 o 



o 

o 

o 

i' .... 

Fig. 7. Estados de la naturaleza compuesta por dos factores. 

Cuando interviene~ m6s factor~s, ··los resu,ltados de la primera matriz pueden llevarse a 

una segunda matriz, C<)mo expansión 'de un conjunto o columnas de posibilidades, como 
'· ' 

se muestra en la Fig. 8. 

) 

r-Matri.: previa 

1 

¡. 

"'Nj0 ·: .-,,, Ñ'u·~- :~Ñ'141 ' N~H~ · N'j 40 ·· ir.;,0 · ·_, 

FIG. 8. Estados do la naturaleza compuestos por tres factores. 
l - -.¡ ' -- }. .. .::....~-::.---·-- -- -··--- ··---, ---~- ----~ 

~ '. '. \ . ,¡ "" 

Fig. 8 Estados de la naturaleza compuesto por tres factores. 

-' ,( 

' ' : ~ \ . 
t.• 



De esto manero, cualquier número de factores puede sistem6ticomente incluirse en lo 

defi nici6n de estados efectivos de lo naturaleza. 

Otro ventaja de lo formo motri ciol que estamos empleando poro enumerar los estados 

de la oaturalezo en lo relativa facilidad con que se obtienen complejos valores de P 
j 

En primer lugar se investigan los niveles de habilidad de los operadores. Una vez ---

mencionaremos valores hipotéticos, porque en principio no hemos especificado el ca--

r6cter de disei'io primordial en este sistema de decisión. T ombién i nvestigomos tempero-

turas ambiente, con los siguientes resultados : 

Habilidad í~~p¿l'fll rfl/?.4 

p (-1.1- 3.8) = 0.00 p = 0.20 
A 

p = 0.10 p (4.4- 9.4) = 0.05 
B 

p (10.0 -15.0) = 0.10 p = 0.30 e 
p (15.5- 20.5) = o .15 p = 0.05 

D 

PE = 0.35 p (21 o 1 - 2 6 • 1 ) = 0.60 

p (2 6 . 6 - 31. 5} = o. 1 o 
= 1 .00 1.00 

Si los factores son independientes uno del otro obtenemos lo probabilidad P, paro el --

' estado N1 mul tipl icondo P A x P ( =1 • 1 - 3 .8) o Lo probabi lidod P13 = P 
3 

para el est5: 

1 
do N13 = N

3 
es el producto de Pe y P (10.0-15.0)0 A continuación mostramos lama 

triz resultante. 

o 

o 

o 
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o 

o 

---

(.00) 
(.05) 
(.10) 
( .15) 
(.60) 
(.10) 

[__ 

---- --- --

(.20) (.1 O) (.30) 
A B e 

(-1.1-3.8) .0000 .0000 .0000 
( 4.4-9.4) .0100 .0050 .0150 

( 10.0-15.0) .0200 .0100 .0300 
( 15.5-20.5) .0300 .0150 .0150 
(21.1-26.1) .1200 .OGOO .1800 
(26.6-31.5) .0200 .0100 .0300 

FIG. 9. M'btn:r do PI• 

Figura 9. Matriz de P 
.J 

(.05) ( .35) i 
D E , 

.0000 .0000' 

.0025 .0175 

.0050 .0350 

.0075 .0525 : 

.0300 .2100 

.0050 .0350 

---------

En este caso, todos los factores se consideraron independientes. Si la habilidad fuera 

una funci6n de la temperatura, entonces aplicariamos la identidad Pr (ij) = Pr (i) • Pr(J)~i} 

para el ejemplo usamos Pr (ij) = Pr (i) • Pr (J) donde i es la temperatura y J el nivel de 

habilidad. 

Es necesario mencionar que 

Como los N tienen que ser independientes, considerados como un todo describen todas 
J 

las condiciones posibles. Aunque muchos tomadores de decisiones deciden arbitraria---

mente eliminar los estados de la naturaleza cuya p sea menor que un valor arbitrario, 
J 

para el ejemplo P J ~ O .01 y P J ~ O .05 sin embargo no siempre es adecuado, ya que 

ésto nos puede conducir a resultados erróneos. Esto muchas veces es aconsejable con de-

bidos re.:.ervos con el fin de reducir lo motriz de decisi6n. 



Como lo mencionamos anteriormente, en lo intersección de cado renglón con cado 

columna debe encontrarse uno consecuencia, lo que es función de un conjunto de 

factores controlables operando en con¡unción con factores incontrolables y poro no 

contradecirnos supondremos que puede encontrarse un valor promedio (esp,erodo) -­

que proporcione una bueno y suficiente descripción del efecto producido por lo ex­

trategia particular y el estado de la naturaleza particular. 

Por ejemplo 

Consideremos cuatro estrategias y los 17 estados de lo naturaleza del problema plo~ 

teado en principio. Suponiendo que el diseño se refiere a algún instrumento cientl­

fico de medición. Est6n bajo consideración dos diseños b6sicomente diferentes, ca­

do uno de los cuales habr6 de ser evaluado con y sin el apoyo de un acondicionador 

de aire. Así nuestras cuatro estrategias son las siguientes : 

S Diseño 1. Sin control de temperatura 
1 

$2 Diseño 1 • Con aire acondicionado. 

$3 Diseño 2, sin control de temperatura. 

S 
4 

Diseño 2, con aire acondicionado. 

Supóngase que deseamos que la cónsecuencia debe medirse como ganancia. 

Ganancia = Volumen de Ventas (precio unitario-Costo Unitario). 

G=V(p-c) 

pero como cada diseño tiene uno eficiencia estimado que es función de la temperatu­

ra ambiente y de la habilidad dei operador. 

o 

o 

o 



o 

o 

o 

Entonces 

"1.= eficiencia· 

~=1-s-T 

S = indice de nivel de habilidad 

T = indice de temperatura 

Para la primera estrategia .estos indices son los sigui entes : 

Nivel de Habilidad 

A 
B 
e 
o 
E 

lndice .(s) 

1 
2 
3 
4 
5 

T emperotura 

4.4- 9.4 
10.0-15.0 

'15.5-20.5 
21 . 1-26. 1 
26.6-31.5 

lndice ( T) 

-;:l! 

1' 
2 
_3 
'2 ~~ 

1 

- --- - --~-- ~~--~-

Esto produce el sigui~nte .conjunto de factores de efici'encio para el ler. diseño : 
-. ' ' , ' , ', • ~ r ' - \ 

No. de Edo. vt No. d~'Edo.·- vt No·. ele Edo. n 

8 2/3 16 o 23 8/9 v_¿' 

10 4/5 17 7/8 24 15/16 
11 ._o 18 26/27 25 24/25 
13 8/9 2o' 124/125' '-26'- o ' .,,.· 
15 . ~4/25 21 o 28 2/3. 

22 3/4 ' 30 '' 4/.5. 

cloro que ~os falta cálculor 'otros tres conjunt~s de n6meros par~ describir' les m~di.:;;. 
dos .de eficiencia_ para los otras alternativas de diseño. 

. . 

A conti nuoci6n relacionamos el volumen de vento con la efici_encio y el precio. Su-
• ' ... • ' • ' ..r-.' ' & 

póngase que : 

V= wt M/ p 

M= es el potencial de mercado cuando el precio P es un d61ar. 

Cada estrategia tendrá un costo dado que será proporcionado por el departamento de 



producción. o 
Por lo tanto : 

G = V ( P - e ) = ( u¡ M/ p) ( p - e ) 

si 

e = 100 

p = 200 

G = rtM-
vtM 

2 

G = 41-

De esta forma vemos que la ganancia (consecuencia) depende de la eficiencia y del 

potencial de mercado. Es asi como generamos una matriz de decisi6n completa. S~ o 
lo nos queda determinar cómo utilizar estos datos y c6mo tomar una decisión; lo que 

mencionaremos m6s adelante. 

Cabe aclarar que no siempre es posible obtener relaciones funcionales que nos descri-

ban las consecuencias y que para ello hay que hacer uso de inferencias estadisticas o 

estimaciones en los datos históricos del departamento de producción, o en último caso 

se hace uso de c61culos intuitivos. Además la obtención de estos resultados causen--

costos que no estén considerados en el valor total del diseño. 

o 



o 

o 

· .... ·: ' . ._ l :. . ' .-
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-· ·Estados de la naturaleza 
N, 8 10 11 - 13 15 ,16 17 18 _ 20 21 , :22 23 24, 25 26 -28 

s, 

s, 

s· 1 

s. 

1 
l 
2 
3 

o 

o .! 
9 

'l o 5 

3 l 
i 4 

12 
E 
1 
l 
1 
i 

o 

2 
3" 

.!. 
4 

1 
i6 
1 
¡ 

ó 

13 62 
27 i25 o ' 3 

8 

o 1_' '2;· .! 
5- 3 9 

~ 
9 

.!' 
6 

o 

15 IZ 
32 2~ 

o'··-• ..!.. 
2 

o 

1 

2 

1 
3 
l. 
16 

1 3-
2. 8 

z ' 
""i'i 
~1 ) t 

1 

~ ' 

.!_¡ 
4 ·¡ 

1 1 .!. 1 1- 1 
2 4 4 4 2. 2 1 1 3 3 3 3 1 '1 1 1 1 

2 ·,- 2 4 4 4_ 4 2 2 2 2 2 

FIG. 1 O. Matriz de detisión de tansecuendas do ganan tia. (Todos las elementos 
· ; , _ .• deben ,mullipl•cprse par ~-1 ·:: , · 

Fig. 10. Matriz de Decisión de consecuencias de utilidades 
" ' - ~ ~ ; l ' • ' 

{todos los el~men~o~ deben. multiplicarse por M) • 
.(. ' ' ' ,_ ~- : '":, ,•. ":" '" -~ .~ 

- •• - 1 ' 

Co~sideremos ahora un probl eme tipi'co dé ·investigación: de ~ercádbs·. ·~Los ·estados de 

la naturaleza que utilizaremo~ deben 'des~ribir los div~rs'os tipos de consumidores que 
' ' 

co~stituyen el mercado pot~ncia( de nuestro producto •. Pu~d~ haber'en:estudio'50 va-

- ~ ~ ' ~ • 1 ' • - - ·.. ) • '" ':1 í ' ' 

r!antes de diseños en las etapas iniciales del'proceso de'decisión.'--Sé'ria.imposible--_-

t~n siquiera toma~ u~a fracci6n sustanci~l para próoar el ~ercado;· pero p"odemos sim--

O . plificar el problema citando a todas las partes interesadas a una junta, para discutir y 



de esa forma generar la matriz de decisi6n, siendo válido y productivo en la práctica. 

Muchas veces deseamos sin on6lisis superfi ciol utilizando úni comente medios intuitivos, 

con el fin de establecer cuando menos una linea guia. Por ejemplo en vez de usar---

cientos de categorías demográficos distintos compuestas de varios combinaciones de sexo, 

edad, ocupación, educación, ingresos, Etc., podemos dividir el mercado en tres gran--

des segmentos : consumidores event;uoles, consumidores promedio, y consumidores asiduos 

(debe notarse que estos estados de la naturaleza son mutuamente exclusivos, y juntos -­

constituyen todas los posibilidades dentro del marco limitado del tipo de usuario). A­

continuación calcularíamos muy a 11groso modo 11 los PJ que describan apropiadamente -

los estados de la naturaleza, con la esperanzo de que determinados datos de mercado -

tiendan a confirmar o apoyar dichos pronósticos. Podriamos,juzgar que el 15% son usu9.. 

o 

rios eventuales, el 60% usuarios promedio y el 25% son usuarios asiduos. Y o partir de Q 
ello podriomos ya estimar el volumen de venta o ganancia poro cada tipo de usuario con 

coda estrategia de diseño. 

Debe ahora revelarse la importancia al hecho de que el tomador de decisiones compren­

do su problema. La medida o medidos que resulten apropiadas para las consecuencias­

tendrán que depender por completo de los objetivos y propósitos del problema de deci -­

sión. Si el proyectista desea obtener una descripción de la probable vida útil de su --­

producto, desorrollario diferentes valores de intersecci6n paro cada uno de los tipos de -

usuarios. Asi uno de sus diseños podría durar diez años si es comprado por un usuario -­

eventual, tres años por el usuario promedio, y menos de un año para el usuario asiduo. 

Acaso uno alternativa podría durar dos años independientemente de la intensidad o fre­

cuencia con que se use. Toda una variedad de tipos de folla podrían figurar como res-- o 



... . 

o 

o 

o . l 

pons9ples. Asi, por eje~plq un dis~ño podría sufrir follas de determinado tipo·, pero 

S?lo.con IC?s usuarios eventuales. En el caso de que este asunto de vida útil fuese de 

interés poro el to111odor de decisiones., éste se vería obligado a detallar los interrogo~ 

tes y factor~s en fueg9, con objeto de intr:oducir los valores apropiados en cado uno -

de los puntos de intersecci6n. Por otro lado', el tomador de decisiones podrla Í ~t~r~-
' ' ' 

sarse, en el efecto producido por diferentes niveles de precios o pla7os de garantía --

(factores ambos que forman parte de la enumeraci6n estratégica}. Procedería. ~.ntonces 

a insertar, en sus lugares correspondientes-dentro de la.matriz, aquéllos-factores qu,e se 

relacionen con sus objetivos. Procediendo en esta form·a, el formulador de dec!siones-

desorrol!arla U':! conjuntp ~~denado de inf~rmaci6n que describiese el efecto particular 

de todas aq':'ellos variantes de diseño que tuvieren interés paro sus fines. 
+ ' ' ' • ~ 

: . 

'' 



En los párrafos anteriores, se ha planteado el modelo de decisione~ que consiste de un() 

matriz cuyos elementos son consecuencias que están en función de los estados de lo na­

turaleza. Antes de presentar un método espeerfleo de solución mencionaremos que- -

hay una gran variedad de problemas de decisión, que se presentan dentro de tres marcos 

principales, los cuales son: 

1) Toma de Decisiones bajo riesgo TDBR. 

2) Toma de Decisiones bajo certidumbre TDBC 

3) Toma de Decisiones bajo lnsertidumbre T D B l. 

Para el primer tipo, la caracteristica principal de este problema es que los estados de la 

naturaleza están en función de leyes probabiiTsticas. En todo caso el problema funda­

mental consistirá en pronosticar la verdadera probabilidad para cada uno de los estados 

de la naturaleza pertinenteso La solución consistirá en calcular la esperanza matemátj_ 

ca generada por cada estrategia y después seleccionaremos a la estrategia que mejor op­

timice nuestros objetivos. 

Como ejemplo veamos una aplicación práctica en la que implícitamente mencionaremos 

algunos otros conceptos. 

La compañia X fabrica un tubo de vacío, la que en la matriz se denomina "de~eño actual". 

Este producto ocupa en el mercado una posición que le permite cumplir satisfactoriamente 

un gran número de aplicaciones de diversos tipos. Una de las principales características 

que le intereso a la compoñTo es el nivel de vibración, ya que este tubo se utiliza en ins­

talaciones donde debe soportar vibración continua durante largos periodos de tiempo. Pa-

o 

o 

ro efectos del presente ejemplo, supondremos que codo i nstoloción experimenta un solo ni- Q 

vel de vibración constante. Por lo que cado, los estados de la natural ezo representan - -

cinC() condiciones diferentes de nivel de vibración y cinco diferentes tipos de insto! ación. 



Q. ~. ' 

o Se,.~~ sugeridC?.q\Je la compañra rediseñe este producto para -
- O " ~ ,' - '~ ) 1 ~r' :'.: •:~ -,.,"" 

hacerlo mÓs apropiado para .aquellas aplicaciones en que se emplea con más frec~encia. 
1 • ' 1 ~ ~t~ ', - ~· 

Se han ~ealizado cuatro alternativas de diseña y se han sometido a pruebas vibratorias. 

El gerente de ventas realizó una encuesta.sobr~ las formas en que se usa el tubo, dicha . , ' - \ 

investigación revela que el cuarenta por ciento de los tubós vendidos están expuestos al 
¡ .¡.- • 

nivel de vibra~ión N3. E~.form~ s~m~jante s~ cal~l~ron 'las otras pr~babilidades. ' Pr~ 
... , r ..: t • ~~. ,~ 

sentamos a continuación la matrrz ~es~ltante. 
1 

Estados de la 0.10 0.20 0.40 0.10 0.20 Valor esperado en 
Naturaleza Nl N2 N3 N4 N5 V E1ntas. 

s, Diseño Actual 200 200 200 200 200 200 

S2 Diseño 2 i80. 180 260 180 180 212. el ·mejor 

$3 Diseño 3 240 220 200 180 180 202 

o S4 Diseño 4 180 200 200 210 240 207 

S5 Diseño 5 185 175 165 155 145 Dominada 

El objetivo del analista fue obtene~ ~,.~n~de~Jsión que maximice nuestras ventas. Estas 
- " " ''-

ventas esperadas se obtuvieron utilizando una relación funcional que fue la siguiente: 

Dentro del conjunto de soluciones posibles, existe un máximo y un mTnimo. A la estro 

tegia que nos da un re~ltado mrnimo se le llama estrategia dominada, la cual puede -

eliminarse de la matrrz de decisión. 

Sensibilidad. 

o Si variamos los estimadores de los estados de la naturaleza para ver como cambian los re-

sultados esperados, nosotros lo que estamos haciendo es un análisis de visibilidad con res-



pecto o los estimadores, el qlJe nos indicar6 que tan sensible es nuestra matriz de deci- Q 

si6n con respecto a la variación de los estimadores de la probabilidad. 

Toma de Decisiones Bajo Certidumbre 

Este tipo de problema se caracteriza porque todas las P3 tienen un valor de cero excep-

to una que tiene un valor de la unidad. Por lo que solo se incluye a un estado de la na-

turaleza con todo el conjunto de estrategias oertinentes. 

Es decir tiene lo formo siguiente: 

Estrategia 

S· 1 

Estado de la 
Naturaleza 

Q. 
1 

Consecu encios. 

o 

o 



() 

o 

Esie modeio descrito io que nos hace pensar inst;niivamente en que está formado por un 

conjunto de component.~s que es invadable ante cualquier cambio que ocurra en el me-

dio ambiente. Por lo que en general nos dará un rnodelo de decisión cuya función seré 

continua de 1 a forma S = f (y). 

Por ejemplo; si S nos represer.ta a la resi~tencia )' Y caracteristica que define a la re-

s1stencia, que puede ser longitud, superficie, contenido de carbón, etc. entonces pode-

mos tener el ~iguienle modelo. 

2 3 " ~ s = 2 v +- y"""'f +e 
4 

Si ei objetivo c.;:¡nsiste en optimizar ó maximizar S con respecto al empleo de Y, aplica-

mos nuestros conceptos de cól cu 1 o y : 

..:!....:_ = o = 4 y + 3/4 - 3 y2 = o 
d y 

Resol viendo para '.' t~nemos; Y= 1. 5. 

Si tuviéramos alguno coracteristica (s) adicional (es) X, lo que horiamos serlo calcular las 

derivadas parciales; es decir : 

y obtendrlomos resul todos óptimos paro coda uno de los carocteristi cos. 

En el caso en que se veo en la necesidad de hacer combinaciones y mezclas, teniendo a un 

conjunto de estrategias puros, lo que hocemos es escoger uno estrategia de combinación, -

ésto especifica varios niveles de producción para cada diseño, ~n seguida se efec~úo un ca~ 

bio en lo primero estrotegia de combinación. Esto estrategia especifica varios nivzles de-

producción para cado diseño, en seguido se efectúo un cambio en lo primera estrategia de 

Ü combinación 1 pero los únicos cambios que se consideran son aquellos que podrlan mejorar 

la situación, con la finalidad de que el que prometo la mayor mejora en el primero en e¡n-



1 ' ' • • , 1 ,. 1 • r ;J . .:;;c:·se: y esia ccmoJnac¡on se vue ve a cncdzar en a m;sma 1orma y escogeremos .::c¡ue-

Í ia que .<os cfíezca la mejora óptima. o 
Por le desc¡"ipci6n dada en lineas anteriores observamos que se requiere: 

1.- Un medio para seleccionar la mezcla inicial de diseños. 

2.- Una regla para s.;parar el conjunto aquellos cambios que nos conduzcan a una rr.ejo-

re, cescarrando los que no lo hicieren. 

3.- Un ?io.::edimiento para llevar a cabo la rr.odificación indicada. 

4.- Una regla pma determinar cuando dejar de efectuar cambios. 

Rep:rienco las secuencias (2) - (3) - (2) - (3), sucesivamente, hasta que (4) nos indique 

¿etenernos, hemos ignorado con éxito la mayoria de aquellas combinaciones que son po-

s:bies, pero no dignas de tomarse en cuenta. 

o 
Un diseño no puede considerarse totalmente aislado de la linea entera de produci·os, ya 

que compite por uno ó más recursos que integran el capital de la compañia. Los recuí-

sos pueden ser dinero, materiales, maquinaria, mano de obra, administración, espacio, 

etc. Aún cuando actualmenle no exista alguna linea, las posibles alternativas de d:se-

ño compi :·en por estos mismos recursos. 

Por otra porte, en muchos casos no es realista elegir el mejor diseño entre las alternati-

ves de estrategias, ya que una combinación de ellos pueden producir mucho mayor b¿..-1e-

ficio a la compañia. De esta manera, si nuestra intensión es elevar la utilidad al rr.áxi-

mo, deSE.mos hacerlo sujetándonos o una descripción pertinente de los recu:-sos ci:s?onibies. 

Por eje.--.-,plo: 

Los ci:r:Jcntes de la compañia X, los dirigentes están considerando el disei'ío ac;·..;ul s1 y 
o 
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,. - S v•• o.se·•o propuesro 2. La utilidad unitaric oe ceda uno de es~·os di!;~ños se !-:a deter-

~.,;:~.:.do como un valor esperado. En el caso é,;;i diseño actual, este valor es cie eJes dó-

iures por unidad, y para el diseño propuesto es de tres do1ares por unidad. De no cons~-

derar las posibilidades de mezclas, es evidente que se seleccionará la estrategia S2. Sin 

ernSargo, considerando que las capacidades pu¿;den desempeñar un papel critico, pueden 

fabricarse 100,000 unidades del tipo S1 por año, y 50,000 unidades de S2, ento:1ces -

ya no se preferirá a S2, puesto que produce una utilidad gloLal menor (200 000 .GQ U .S. 

S 150 000 .00). Este probl eme lo podemos resolver con la ayuda de la programc.c;ón lineal. 

Si suponemos que solo hay dos departamentos, y cado. uno de ei los rc;>al iza una función es-

pecirlca con obieto de producir cualquiera de los dos productos totalmente dete:·m¡ncdo. 

A continuación presentarnos la información básica respecto a la capacidad y ganonc;a de 

estas alternativas de diseño. 

Departamento 1 
Dep.::¡:·rcmento 2 
Uti:idad por Unidad 

Diseño' 
Actual 
0.002 
0.004 

2 

Diseño Capacidad en 
Propuesto Por ciento 
0.004 100 
0.005 lOO 

3 

El probierna de decisión consiste en determinar la mezcla de niveles de producción de S1 

y S2 que íJroduzca a la empresa una ganancia máxima. 

Las ecuaciones resultantes serian de la siguiente forma 

o .002 s, + 0.004 52 ~ lOO -.. 
o .004 s, + 0.005 52 < 100 -

Max :¿ = 2 s, + 3 52 

s, =-o, 52~ o 
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desechar el p:·oducto 

ac"!"ucí aceptar el nuevo producto S2. 

Presentamos a continuación otro ejemplo: 

Se estudia otra proposición que consiste en: fabrica¡· un nuevo producio S3. i..a rapi-

dez de S3 no debe exceder de 20000 ur.idades por se.mana, que es la máxima mc.gnlrud 

del mercado estimada por la división de m::rcadotecnia. Las inecuaciones resuiranr3s Q 

S0:-1: 

vepari·amento 0.002 51 + 0.002 53 

Departamento 2 o.oo2 s1 + o.oo4 s3 
$3 ,/ 20000 -..... ...._ 

sl :;;, o. 

max. l = O . 2 S 1 + O .4 s3 

/" 

,• ... 
• .... )! 

<"", 
0, :)u'L _, ._.. 

' ' 

; r ; ¿ :: 
/

( \:; ,. 

:::_,. 100 

~lOO 

o 
--------------- ;:;.- C" 

~, 
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Si consiacramos :os tres productos S1, S2 y S3 !os desigualdades serón por e¡em¡J:o: 

o .002 51 +o .004 52 +o .002 53 .::: 100 

0.002 S1 +0.001 S2+0.004S3 ,::: 100 

53 :S 2000 

s. ¿_ o 
1 --

52 :=:. o 

max. (~ = (0.2 s1 + 0.3 s2 + 0.4 S) 

Esre Fn·o~lcma ya no es posible determinarlo er. el plano, por lo que hariamos uso del 

método del Simplex para llegar a la solución óptima. 

Como poc:.S observarse, esta técnica de diseño bajo certidumbre apiicando programoción 

linea!, nos permite tomar en consideración diferentes combinaciones de mezclas de pro-

duetos o da diseños, tomando como punto de partida los ~ecursos disponibles de la empre-

so para l! evar a cabo esos proyectos. 

Toma de Decisiones Bajo Incertidumbre con Experimentación 

Este tipo de problema se refiere a que las estrategias están en función de las probab:lida-

des de (Ex:l·o ó fracaso) que se presentan en ese orden de los estados de la naturaleza. 

Refiriéndonos al ejemplo de tubos al vacio, ahora la matriz de decisión ya no será igual, 

sino que ahora pensaremos que la posibilidad de que se presenten dichos diseños estará re-

presentado por su respectiva probabilidad. Te:1iendo asila tablr resultante: 

o . 1 o o . 2 o o .40 o . 1 o o . 2 o Valer Esperado 
N¡ N2 1 N3 N 1 N5 ¡ 4 1 

0.33 1 51 1 200 200 ! 200 200 200 1 

o .25 1 52 1 180 180 260 180 180 
O.C5 1 s,.., 1 

1 .) 1 240 220 200 i80 1 180 
O. íO 

1 s41 180 200 200 210 
¡ 

24-0 
¡ : 

1 

-0.22 125 175 165 1 155 1 145 1 s5 



?~,·a la $O.vc:ó:-, de esto m(;iriz de decisión solo tenemos que aplica¡ lo relación (VE)¡= 

ya que las estrategias y los estados de la naturaleza S( • independientes. En 

coso de que no lo fueron hobria que calcular para cada casillero la probabilidad con-­

;unta c'-'íl !a fórmula P (Sl (N2) = P(Sl / N2) y una vez calculados estos valores, -­
--p (1"-b~ 

c?licarla.T.os ei teorema de Bayu para asi ob.-ener los valores esp·:rados de las ver.tas. La 

' · ·¿ ' ... 11 • f l 't · "M· • " oec.s1 r . .-esu.tante sena aque a que sat1s ego e en eno lnirTHJX • 

Decis7one:: de ia Competencia 

En este pcrrafo, presentaremos una aplicación de· lo teoria de ¡uegos. Con obje ·.-o de lo-

grarlo, ,.Jasaremos por alto muchas de las complicaciones que ocurren en la realidad. Para 

em?ezci :.upondremos un solo competidor. Esto produce lo que se conoce corno un jues;o 

d~ dos personas. Consideraremos también que es un juego de suma cero. Un juego de 

surr.a cero es aquel en el cual la pérdida sufrida por un jugador es igual a la ganar.cio del 

otro jugador. Procederemos a crear un competidor para la compañia e. La corr. 1:>añic. 

tambi &n fabrica mangueras de p!ásti co para ¡ardin 8 y ez-7 comparten un mercado de -
l 

magni~..Jd fija y cada una tiene las mismas posibilidades estratégicas. Nuestra malriz de 

re:;ultados se escribirá para o. 

e, 
S-

' O% 
1 

s2 -5% 
e -7% ..,13 
S;, ..,. 3% 

Lo pe:or de ( 
3% 

(2 (3 (4 

5% 7% 6% 
4% 11% 2% 

4% O% 5% 
2% 10% O% 

4% 11% 5% 

lo mejor de lo peor de 
(minimáxi mo) 

Lo peor de G 

6% 
-5% 

-7% 
O % Lo mejor de lo p¿;or 

de O 
(maxi minimo) 

o 

o 

o 
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0 tiene íos estrategias 
~-? 

( tiene las estrategias 

sl, s2, 53, Y 54 

el, c2, c3 Y <:4 
el subindice indica mangueras verdes 

el subindice 2 indica mangueros rajás 

el subindice 3 indica mangueros amarillas 

el subindice 4 indica mangueros combinación verdes y rojos 
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Appcndix Vll!-3 

OESKS 
A11eroge m1n1mum clearonces r~Wost b k 

D J arto@un~ICa~l u:;::tebasket r\Q~;~:~~ 
lJ 0 1 r- ~-~--~ 

. S_)j,¡_ 1-[ .Q_Li "-Possagc ~~~~~-10 .:-lsl-~f"-' 
~- 2 ~~ ~-- -~~~--- Standard des k file!. 

5 ° 1' 5 1 1 r ,, ! r plus passoge • 
Typ•st, plus Standard desk 
passagc plus passage 

c=J~l o ::¡ 
..,1. ~ 

1 YP•SI, no 
passage 

Standard desk, 
no passag e 

L Baol<casc 
Standard desk 
plus bookcase' 

Standard desks, plus 
fdes, and passcge 

Typ1st, plus 
passage 

Standard dcsk 
plus passage ' 

Standard desk 
plus bookcasc' 
and possoge ' 

FILES 
Standar..:! cleorances for 
bath legal and letter s1zes 

[ \ } 1 1 1 ¡~ 
_ _;L,.;;:-':..._ ___ ,!.l~ 

Possage, drowers 
closed only 

CORRIDORS 
Mm1mum clcoronce 
bascd on human 
f1g"re d1mens1ons 

CUIII!i 
LJ ~1 
~-.:i 

Passage, drawers 
open 

Standard desk 
plus idcs ' 
and pas~age 

F1les, tace-to-face 
passage, w1th drawcrs 
clased only 

Standard dcsks 
t)ack to back ' 
plus possag~ 

1 1 
LJ 

Y=> ,, 
1 1 

F1les, iace-to~face 
pass o g e,, drawc rs 
open 

o o 
OFi=lCt LAYOU'¡' SP/-'.Cii~G * 

PRIVAT!:. OFFICES 
For smglc de>1<, 'úesk and table, 
two desks, and over two d•~s'(s 

.-A .l-: 
'-----,/ col 1 o o :i'-

1:-i~lO ~-~y 
[ ~~ ~truct10n 

r~~l [J--~- ! ,_,, 

UD 0~¡;1 
~~~·"~ 

One person 

.,- ~o 

t· ::Fl.üo­
.,IIJ rl 

~~ L D 0:: 
1 ¡-¡----, 

_l_ l______j_ - - __, 

Execut1ve ond 
secretary 

Anteroam 

----~~ 1 
Woste basket spl.lce --- 1 ' ~- 1 

.... , 1 J._ 

Tv.o or more persons L1 s· 

Bookcoso -e=-~_:¡---, 

. 1 1 i 
' ' 1 

1
;·.:1 .. , 8_ ~ l~=o---~ 
i1 ~~L ___ J 

c>~i D 
One person, two desks Oesr ond Y.ark toble 

Secretar~ol spoce 

* Courle'y of Arcfutectullll Record 



450. I'LANE\11.\IE!\'10 DE FABRICAS 

lAVABOS- FUENTES ARMARIOS 
SANCO S(PA.AADO 

.-.. 

...... .. .. . .. -
Fig. 136.- Espacio reinimo pr.áctico, para lavabos, 

duchas, retretes y armarios. 

o o 

DATOS PARA EL PLA~E/\:\!IC~TO 

Scccici11 1/l: Ntímero IIZÍ11ÍIIl0 ele elemc11tos 
(Código de Trabajo del Es tacTo de N ~te va York) 

N: de U1i- K· de N.• de 

451 

holllbrcs W.C. nar!os** m u j::rcs W.C. personas Lav:::bo5* 

l-9 
10-15 
16-40 
41-55 
56-80 
81-100 

101-150 
151-160 
161-190 
191-220 
221-270 
271-2~0 
2lil-300 
301-340 
J-ll-360 
361-390 
391-400 
401-450 
451-4(10 
461-.'i20 
521-5·10 
541-570 
571-580 
581-630 
631-6-10 
6-11-6(10 

. 661-700 
701-720 
721-750 
751-7(,0 
761-SIO 
~11-~20 
~~ 1 ~~o 

¡. ,¡ •r '(t 
-:-,·: :J.:•J 
.; ': ,.!J 
.. ' . ......... ' 

1 
1 
2 
2 
3 

.4 
4 
5 
5 
6 
6 
7 
7 
8 
8 
9 

10 
10 
11 
12 
12 
13 
14 
14 
15 
15 
16 
16 
17 
18 
!S 
19 
19 
:o 
.2:) 
~1 

o 
1 
1 
2 
2 
2 
3 
3 
4 
4 
S 
S 
6 
6 
7 
7 
7 
8 
8 
9 

10 
10 
10 
14 
15 
12 
12 
13 
13 
13 
14 
14 
15 
15 
16 
1~ 
!I­
r; 
1:' 

·------
1-15 

16-35 
36-Sí 
56-SO 
81-110 

111-150 
151-190 
191-2-10 
241-270 
271-300 
301-330 
331-.360 
361-3']() 
391--120 
421--150 
451-4SO 
481-510 
511-540 
541-570 
601-630 
631-660 
6(J!-690 
691-720 
721-íSO 
751-7SO 
781-S10 
811-5-10 
8-li-S70 
871-900 
901-930 
931-960 
9-"!.Cl90 
991-1020 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

JO 
11 
12 
13 
14 
15 
16 
17 
18 
19 
21 
22 
23 
24 
25 
26 
27 
28 
29 
30 
31 
32 
33 
34 

1-20 
21-40 
41-éO 
61-80 
81-100 

101-125 
126-150 
1S1-175 
176-205 
206-235 
2.\li-.!65 
2(•(•-:95 
2%-32'i 
32o-3.'l5 
356-3S5 
3¡>6--115 
416--115 
4-16 -liS 
50(1535 
536-;;65 
5ü6-595 
596-6~5 
626-655 
656-6S5 
686-i 15 
716-745 
7-16-/75 
776-~~l5 
so;~s35 
83('-~(,5 
806-S95 
St.Jc .. ü~~ 
9:r- !i:5 
9:."'-:1:5 
,;.,., lfll' 

:::- '-.!: 
I Pi ... _~ ... 
l .-,,. : 
•• 1 ••• . . ·- .... ' .... 

1 
2 
3 
.; 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
H 
15 
16 
17 
18 
20 
21 
22 
23 
2~ 
25 
26 
27 
23 
29 
30 
31 
"') J_ 
33 
1. _,., 

35 

* O. 50 cm:>. de lavabo oblpngo equivale a un lexabo 
indi vidu:ü.· 

*'l< 0.60 cms. de urinario tipo colector equivale a 
ur-. urinario ir.div:i c1ual. o 



o 

o 

Appcndix V 

Suggcsted A 1.1/e Widrhs: 

Fnr pcrsonncl only (2 pcr~on~ 

lu pa~s) 

For two-whccl hand truck 
( n¡> pa~sing or turning with 

load) 

h.)r stock truck ( whcrc truckcr 
rnust pass around it) 

For :,toe k truck ( wherc other 
trud.s and workcr~ must 

pa:-.s) 

For hand-opcratcd fork truck, 
pallct transportcr, scmilive 

~kid and jack 

For 2,000-pound for~ truck 

Fl>r 4,000-pound fork truck 

·· ... , ,, For 6,000-pound fork truck 

30 inchcs mínimum 

30 inchcs mínimum 

· 20 inchcs plus 
width of truck 

36 inchcs plus two 
times width of 
trucks 

5 to 8 fcet, 
dcpcnding on 
naturc of load 

8 to 10 fcct 

10 to 12 fcet 

12 to 14 feet 

AISLE WIDTHS 

A is/e width depends upon: 

Use of the aisle-material, personncl, handling 

equipment, machinery, and other equipment 

Frequency of use--volume of traffic (at peak 

loads) 

Speed of travel permitted or desired 

Onc-way traffic or both 

Possible future conditi.ons of these points 
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