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Notas explicativa-

Por dólares ($) ha de entenderse dólares de los Estados Unidos 

Se han usado en el presente Manual las siguientes abreviaturas 

I + D: Investigación y desarrollo

D : Desarmada



Prólogo

El presente Manual es una introducción a la técnica del análisis del 
valor y a su aplicación en la industria del mueble. La técnica se elaboró 
en los Estados Unidos de América para la industria metalúrgica, pero también 
es aplicable a la industria del mueble. La industria del mueble tiene una 
amplia gama de materias primas y de métodos de trabajo entre los cuales 
elegir. El análisis del valor se ha aplicado con éxito en la industria del 
mueble de Finlandia durante varios años. Se incluye el estudio de un caso 
para disipar muchas ideas equivocadas acerca del análisis del valor que 
existen entre las personas que no están completamente familiarizadas con él.

Las opiniones que se expresan en la presente publicación son las del 
autor, Arto Juva, Director Gerente de AJ-Consultants Ltd., Váaksy, Finlandia. 
Dichas opiniones no son necesariamente las de la secretaría de la Organización 
de las Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial (CNUDI).
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I. ANTECEDENTES

El análisis del valor (AV) es un instrumento útil para el desarrollo de 
productos en la indusuria del mueble y en otras industrias de productos de 
madera. Este tipo de análisis fue elaborado después de la segunda guerra 
mundial por un estadounidense, Larry Miles, que buscaba nvevas aplicaciones 
de materias primas y un método sistemático que asegurara un desarrollo con­
tinuo. Después de varios años de trabajo, logró elaborar una técnica que 
permitía usar materias primas mejores y más baratas, técnica que llamó "el 
análisis del valor". Después la técnica se difundió a otros países indus­
trializados. Tal vez debería llamarse "análisis y desarrollo del valor”.

El análisis del valor puede aplicarse a muchas otras actividades que el 
desarrollo de productos, por ejemplo el desarrollo de operaciones y métodos 
y el desarrollo de organizaciones. Sin embargo, se usa principalmente en 
el desarrollo de productos (90%), en el cual pueden obtenerse resultados con­
cretos que pueden medirse en dinero. Los resultados son mejores productos 
que son de fabricación más barata (lo cual produce ahorros en mano de obra 
y/o materias primas), menos riesgos en el trabajo, etc. Incluso en las 
fábricas técnicamente avanzadas se obtienen ahorros de hasta del 10% cuando 
el diseño no puede modificarse y de hasta 20 ó 30% cuando pueden introducirse 
grandes cambios en el diseño. Pero los productos son mejores que antes.
Las mejoras se logran gracias a un método sistemático, al trabajo en equipo, 
a las sesiones de discusión creadora sin críticas, y a un enfoque amplio de 
orientación funcional.

La introducción del análisis del valor requiere capacitación en su 
aplicación. Habilidades, conocimientos y, lo más importante, actitudes deben 
transmitirse a los miembros del equipo que ha de aplicar el análisis. El 
procedimiento del análisis del valor debe integrarse en el procedimiento de 
desarrollo del producto. Esto puede sonar complicado y burocrático, pero 
una vez que se hace sistemáticamente desde el principio del desarrollo del 
producto, se evitan muchos dolores de cabeza. La buena planificación es la 
mitad de la tarea.
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II. DEFINICIONES Y TERMINOLOGIA

El término ''análisis" es claro para la mayoría de las personas. Analizar 
es determinar la naturaleza de las cosas. El químico analiza mezclas quími­
cas; determina qué compuestos están presentes en una mezcla química -análi­
sis cualitativo- y a veces también la cantidad de cada uno de los compuestos 
-análisis cuantitativo. El análisis del valor es un análisis de los valores, 
y no de los compuestos, de un producto, parte de un producto, método o cual­
quier otro objeto que haya de analizarse. Mediante él se determinan los 
valores presentes en el objeto y sus cantidades.

El análisis del valor no sólo es una técnica de análisis, sino también 
una técnica de desarrolle. También se crean nuevos valores en el análisis 
del valor.

El término "valor" no es tan claro para todos. En el análisis del 
valor, por valor se entiende la función dividida por el costo. Cuanto más se 
reduce el costo de una función, mayor es su valor. Cuantas más funciones se 
obtienen con un mismo costo, mayor es su valor. El fabricante ve el valor 
de esta manera, pero para el cliente el valor es la "conveniencia" dividida 
por el precio que tiene que pagar por ella. Cuanto más el producto "conviene" 
al cliente, mayor es su valor; cuanto más bajo es el precio, mayor es el 
valor para el cliente.

El análisis del valor es un método sistemático centrado en las funciones. 
Con él se comparan sistemáticamente funciones y costos, se crean nuevas ideas 
y se encuentra la combinación óptima de función y costo. El análisis del 
valor es una forma de filosofía que presupone que todo puede hacerse de 
manera mejor o menos cara. En él se encuentran soluciones completamente nue­
vas, mejores y menos costosas sin impliar críticas de decisiones anteriores.
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III. VALORES

Los valores no pueden determinarse exactamente. El cociente precio/costo 
puede calcularse con precisión y expresarse en forma numérica, pero la fun­
ción o la conveniencia tienen que convenirse, y normalmente sólo pueden expre­
sarse en forma verbal. Este acuerdo, o estimación, depende de las personas 
que definen la función o la conveniencia. En su actitud influyen sus nece­
sidades y niveles de vida, sus antecedentes históricos, polínicos y cultui - 
les, las modas y tendencias, y el tiempo, el clima, el ambiente, etc. Por 
ejemplo: ¿cuál es el valor de un vaso de agua en un desierto y cuál en una
fiesta? ¿Cuál el de un paraguas cuando no llueve?

Es evidente que la función (o conveniencia) también despende de la 
escasez del objeto o de sus competidores. Si no se dispone de la materia 
prima más adecuada, la segunda resulta aceptab' ■> y los usuarios están enton­
ces dispuestos a pagar un alto precio por ella.

Los valores se clasifican como sigue:

Valor de uso 
Valor de prestigio 
Valor de intercambio 
Valor de nuevo uso 
Valor de pérdida 
Valor de costo

El valor de uso indica cuán práctico es el objeto para su finalidad 
original. Un sello postal tiene valor de uso: sirve para franquear cartas.
Una silla tiene valor de uso: para sentarse en ella. Una bicicleta tiene
valor de uso: como medio de transporte. Lo mismo un automóvil.

El valor de prestigio se llama también valor de status. En muchos pro­
ductos el prestigio es una perspectiva, diseño, comodidad, etc. adicional.
Este valor a menudo se añade al valor de uso. El valor de prestigio añade 
funciones pero, desgraciadamente, por lo general también añade costos. 
Elementos típicos que tienen valor de prestigio son los abrigos de piel, los 
juegos de sillones con tapizado de cuero y los armarios de cocina on puertas 
de madera maciza.

El valor de intercambio se encuentra en productos que se cambian después 
de haber sido usados un tiempo. Un buen auto tiene buen valor de intercambio, 
y el vendedor puede emplear este hecho como argumento cuando trata de vender 
un auto nuevo. En la industria del mueble el valor de intercambio normal­
mente no puede usarse como argumento de venta, de manera que debe omit’^se en 
el análisis del valor en la industria del mueble. Hay algunas empresas que 

ace:¡tan muebles viejos cuando el cliente les compra muebles nuevos, pero 
esta práctica es una artimaña del vendedor, y no un intercambio normal de 
¡reductos como en el caso de los automóviles.

El valor de nuevo uso es el que t. i ene un objeto cuando puede usarse con 
una segunda finalidad una vez que ha dejado dr.- usarse para su final i dad ori­
ginal. Un envase puede tener valor de nuevo uso. Un recipiente de vidrio 
1 ue contenía -tí f*i mimen t.e mostaza puo de usarr.e como vaso de 1 eche cuando
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se ha consumido la mostaza. Otro envase puede volver a usarse como envase 
de alimentos en un congelador, pero es raro encontrar valores de nuevo uso 
en el caso de los muebles. Un vendedor de muebles no puede usar el valor de 
nuevo uso como argumento de venta. Ningún vendedor le dirá a un cliente que 
cuando se canse de su nuevo j"ego de comedor, puede quemarlo para aprovecharlo 
como fuente de energía.

Un objeto que tiene más valor cuando se pierde que el que tenía antes 
tiene valor de pérdida. Un botón especial de una chaqueta de club tiene 
valor de pérdida, también tienen valor de pérdida los botones de los juegos 
de sillones caros. Esta es la razón por la que deben coserse botones de 
repuesto n la base de dichos sillones.

Un objeto puede tener valor de costo cuando puede ser considerado una 
inversión. El objeto producirá ahorros, directos o indirectos, y estos 
ahorros pueden usarse como factor de venta. Una silla ergonòmica puede pro­
ducir ahorros porque quien se sienta en ella trabaja de manera más eficiente. 
Una puerta con buen asilaimento puede ahorrar gastes de calefacción, y una 
buena cerradura gastos de segures. Después de la crisis energética, muchos 
equipos encargados de desarrollar productos han hecho hincapié en el valor de 
costo de sus nuevos productos:

a) Nuevos motores permiten ahorrar gasolina;

b) Las casas con mejor aislamiento ahorran gastos de calefacción;

c) Cuando el período entre una operación de servicios y otra es mayor 
se ahorran gastos de lubricación, aceite y conservación.

El valor depende de la función y del costo o del precio. £1 costo puede 
clasificarse en:

Costos variables
Costo material directo 
Costo de mano de obra directa 
Costo de mano de onra indirecta 
Otros costos vaiiables

(principalmente electricidad)

Costos fijos Utilidades
Producción
Comercialización
Administración
Interés
Depreciación
Impuestos

Los costos fijos y las utilidades constituyen los gastos generales.

En el análisis del valor suelen usarse sólo les costos variables fiara 
que los cálculos sean sencillos y rápidos. Para formarse un cuadro completo 
cuando se trata de nuevas inversiones, también pueden calcularse ios intere­
ses y la depreciación.

La estructura de costos en la industria del mueble es a menudo como 
sigue (en porcentaje):

Costo variable, JO 
Materias primas, hj 
Mano de obra directa, 

Castos generales, 30



Estas cifras son medias de la industria en Escandinavia. No 
casos extremos como la industria del tallado en madera, que tiene 
sidad de mano de obra, ni para el otro extreme de las fábricas de 
tas i:'.ados con cuero, que tienen alta intensidad de materia priua, 
líneas automáticas de fabricación de paneles, en las cuales la re

valen para 
alta ir.ten- 
muebles
n i  3.

Ìación mano
de obra/naterial es diferente.

Sobre la base de esta estructura de costos, se calculan los costos y se 
fija el precio. El fabricante fija el precio, pero es el cliente quien le 
acepta o lo rechaca. La experiencia en la fijación de precios se adquiere 
aprendiendo a conocer el mercado por ensayo y error.

los gastos sobre estructura de costos se reúnen y analizan llenando el 
siguíente formulario:

Elemento Gruño de productos TotalI 2 3
Materia prima

Mano de ob ra

Ga.stos generales

¿,.ué es concretamente una función? Antes de embarcarnos en un análisis 
del valor, el equipo debe aprender un lenguaje común, y sólo entonces puede 
decidir cuál ha de ser la función del mueble. El lenguaje común puede apren­
derse, por ejemplo, definiendo las funciones de un perro, de una bicicleta, 
de ur. automóvil, de una silla y de un sofá usando el menor número posible 
de palabras.

Tal análisis no es tan fácil como se podría creer. Tómese el primer 
ejemplo (el perro). ¿Qué clase de perro ha de analizarse? ¿El perro ha de 
ser un perro de guardia, una compañía, un perro de caza o un perro que lleve 
aguardiente a personas que se estén muriendo de frío en la cumbie de una 
montaña?

La función de una bicicleta podría definirse así: "permitir que una o
dos personas viajen a la velocidad de 15 km por hora". La función de un 
auto podría definirse así: "hacer posible que cuatro o cinco personas viajen
a la velocidad de 100 km por hora, protegidas de la intemperie y sin esfuerzo 
físico .

La diferencia entre la función de un sillón y la de un sofá es que en el 
sofá pueden sentarse más personas y que el sofá puede usarse temporalmente 
como cama.

Es una buena idea pensar dos veces cuál es la función verdadera de una 
cosa. Por ejemplo, las bombillas eléctricas se usan con varios fines. 
Determine el lector la función de una bombilla eléctrica en los siguiente:', 
ambientes:
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En una casa 
En un cruce de caminos 
En un hospital 
En escaparates

Un lector típico puede dar lo que a su juicio son respuestas evidentes. 
Sin embargo, es posible que se refiera al "objeto" mas bien que a la "fun­
ción". Si se reflexiona más sobre la verdadera función, puede llegarse a 
diferentes respuestas, como se ve a continuación:

Ambiente 
En una casa

Objeto 
Dar luz

Función
Hacer posible la visión

En un cruce de caminos Bar señales Aumentar la seguridad del 
tránsito

En un hospital Dar calor Curar enfermes

En escaparates Iluminar las 
mercancías

Hacer posible mirar los 
escaparates, proteger 
las mercancías de los 
ladrones

En el análisis del valor,

a) Si uno determina :;ue "la función de un semáforo es dar señales", uno
acaba pensando qué otras cesas dar'- señales, y la respuesta puede ser: una
radio ...; en cambio,

b) Si uno determina que "la función del semáforo es aumentar la seguri­
dad del tránsito", uno puede acabar pensando en qué otras cosas aumentarían 
la seguridad, con lo cual se le ocurrirían ideas completamente nuevas: 
nuevas disposiciones de los carriles, cruces de dos niveles, túneles para 
peatones, límites de velocidad, policías y cámaras de televisión que contro­
len el tránsito.

Conclusión: cuanto más exacto es uno en la definición de la función,
mejores serán las ideas que se le ocurran al determinar diferentes 
posibilidades.

Antes de seguir adelante, trate el lector de definir los tipos de valor, 
las funciones principales y las funciones secundarias de un sofá cama (cama 
convertible), de una silla pequeña de restaurante y de una silla pequeña para 
uso doméstico, empleando el formulario del cuadro 1.
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Cuadro 1

Determinación de funciones

Objeto Tipo de valor Función principal Otras funciones

Sofá cama Valor de uso Permite sentarse y Da prestigio
Valor de prestigio dormir Diseño a/
Valor de costo

Es flexible
Comodidad

Valor de pérdida Ahorra espacio Permite el
del mecanismo almacenamiento 

racional de la 
ropa de cama

Silla pequeña
para restaurante Valor de uso Permite sentarse Da prestigio

Valor de prestigio cómodamente Diseño a/
(Valor de costo) Comodidad

Ahorros de gastos 
de limpieza si 
está bien 
diseñada

Silla pequeña 
para uso 
doméstico

Valor de uso Permite sentarse
Valor de prestigio

Da prestigio 
Diseño a/ 
Comodidad

Es parte de un 
"sistema" de 
mobiliario 
interior 
(juego de 
comedor, etc.)

a/ Estéticamente agradable.



IV. PASOS EN LA APLICACION DEL ANALISIS DEL VALOR

El análisis del valor puede aplicarse en todas las esferas y funciones 
de una organización, pero las esferas de aplicación más comunes son las 
siguientes:

Desarrollo de productos 
Productos
Fartes de productos 
Métodos de producción 
Materias primas

Operaciones y administración 
Costos fijos en general 
Sistemas administrativos 
Sistemas de información, etc.

El análisis del valor se divide en seis pasos o fases, a saber:

Reunión de información 
Análisis de funciones 
Determinación de valores 
Creación de ideas 
Evaluación 
Ejecución

Generalmente se usan en el proceso nueve formularios. Estos formularios 
son llenados por el coordinador o secretario del grupo a medida que el pro­
ceso avanza. En el anexo I pueden verse los formularios en blanco-, en el 
anexo IT, ios mismos formularios con la información correspondiente al caso 
estudiado.

Fase de información. No siempre es necesario todo el equipo en la fase 
de información. Se hacen las siguientes preguntas sobre un objeto:

¿Qué es?
¿Qué hace?
¿Cuál es su costo actual?
¿Cuál es su precio actual?
¿Cuanto se vende hoy y cuánto se debe vender según el plan?
¿Quiénes son hoy los clientes y quiénes deberían serlo?

El formulario №  1 debe llenarse cuidadosamente Deben llevarse todos 
los dibujos a la reunión del equipo. También debe haber un prototipo o un 
ejemplar del producto en la reunión. El objeto es preparar la reunión de 
manera que una vez terminada la fase de información, el equipo pueda pasar 
a la fase de análisis de funciones.

En el análisis de funciones el grupo divide el producto en partes o 
componentes y determina las funciones de cada elemento del producto. Es 
importante empezar con el producto entero y considerar luego los detalles 
parte por parte a menos que el análisis ya esté limitado a ciertos detalles 
del producto. En cada reunión debe llenarse el formulario №  2 (informe de
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la reunión). Este formulario sirve de lista de control o de programa de con­
tinuación para el período entre reuniones, aunque también se registra en él 
el tiempo empleado.

Las funciones se dividen en grupos según el producto. En el caso de los 
muebles la división puede ser la siguiente:

Tipo de valor Grupo de funciones Cifra

Uso Estructura 1.1
Establecer la estructura 1.1.1
Dar resistencia 1.1.2
Unir los elementos 1.1.3

Otras funciones de uso 1.2

Prestigio Diseño 2.1
Comodidad 2.2
Otras funciones de prestigio 2.3

Costo Costo 3-1
Construcción D 3-2

Emb al a j e Emb al a j e

El objeto de las cifras os facilitar la escritura al llenar los formula­
rios. El coordinador pronto las aprende de memoria.

Nótese que la construcción D se incluye en el valor de costo porque 
ahorra gasto:, de transporte y de almacenamiento.

En otra industria muy probablemente se obtendría n a  división diferente. 
Sin embargo, esta "norma" facilita el análisis de funciones. Hay que conocer 
la función y darle la cifra adecuada. De esta manera se simplifican los 
cálculos. También es práctico separar el embalaje, porque de esta manera ios 
costos de embalaje pueden compararse luego producto por producto. El emba­
laje no puede agruparse fácilmente con los demás valores, por lo cual ha 
resultado útil separarle.

La determinación de valores es una fase de la que puede encargarse el 
coordinador sólo. Una vez terminado el análisis de funciones, se calculan 
los costos de cada función. Si un elemento tiene más de una cifra de fun­
ción, el costo tiene que dividirse para cubrir cada cifra. Esto puede hacers 
por sentido común o pensando de la siguiente manera:

Pieza: bisagra de diseño
Costo: $1,50
Valores: Uso

Prestigio

Hay una manera muy sencilla de dividir el costo como sigue: si una
bisagra normal cor,tara $0,50, entonces hay un valor de uso por componente- 
de $0,50 y un valor de prestigio pur componente de $1,00, pues $0,50 es el 
costo mínimo de una bisagra que tenga la misma función (abrir la puerta).
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En la determinación del valor también debe llenarse la matriz de piezas 
y funciones. Esta matriz revelará información muy interesante. No sólo pue­
den determinarse los costos de cada pieza, sino también el costo de cada fun­
ción. Tras analizar varios productos de un mismo grupo de productos, uno 
puede reunir información en un cuadro y analizarla (vé«se el cuadro 2).

Cuadro 2

Asignación de funciones por cifras 
(porcentaje)

Cifra
Producto 1.1.1 1.1.2 1.1.3 1.1 1.2 2.1 2.2 etc

Sofá "Helsinki" 20,1 5,2 8,U 33,7 5,1 33,3 22,2 ...
Sofá "Lahti" 19,0 6,0 8,5 33,5 - 30,3 22,0
Sofá "Vaaksy" 21 ¿*,0 6,0 31,0 2,1 29,1 1+0,1 . . .
etc.

Estos datos revelan que gran parte del costo del sofá "Vaaksy" se asigna 
a la cifra 2.2 (= comodidad). Ahora bien, si la silla es realmente cómoda, 
el valor es aceptable, recordando que

la definición del valor es ______ Comodidad______
Costo de la comodidad

En cambio, si el sofá no es más cómodo que los otros, algo anda mal. El 
valor es bajo y el equipo tiene que hacer algo para corregir la situación.

La fase creadora es la fase más interesante. Se obtienen de los formula­
rios el costo y la función de cada elemento del producto. El equipo "crea" 
ideas elemento por elemento preguntándose qué otra cosa desempeñaría la fun­
ción de manera mejor o menos costosa.

Todas las ideas deben escribirse a medida que se presentan. No se acep­
tan críticas en esta fase a fin de que se cree el mayor número posible de 
ideas, lo cual es importante porque las primeras 50-80 ideas relativas a cada 
producto suelen ser las soluciones lógicas o alternativas; las ideas verda­
deramente buenas no aparecen hasta que se haya presentado este número inicial 
de ideas.

Para evitar la crítica, en muchas fábricas existe la norma de que el que 
hace observaciones negativas sobre una idea tiene que pagar el café a todos 
los miembros del equipo. Incluso una idea disparatada puede hacer que los 
demás miembros del equipo piensen de manera inusual, y así llegar a buenas 
ideas. Esta es la ventaja de las sesiones de creación de ideas sin críticas.
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La fase de evaluación tiene lugar después de un tiempo. Para entonces 
el coordinador o el técnico de costos habrá calculado el efecto de las ideas 
sugeridas sobre el costo del producto. El equipo elige entonces las ideas 
que han de ejecutarse y determina las ideas que son dignas ce elaboración 
ulterior.

La fase de ejecución entraña trabajo intenso. La cuestión que debe 
decidirse es quién hace qué y cuándo.

La ejecución tiene que planificarse y controlarse como cualquier otro 
proyecto o actividad. Finalmente, se llena el formulario de resumen, y 
aparecen los ahorros y mejoras reales cel producto. Sabiendo cuánto tiempo 
y dinero se han gastado en el proceso, pueden determinarse exactamente los 
beneficios del análisis del valer.
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V. EL ANALISIS DEL VALOR EN EL DESARROLLO DEL PRODUCTO

El desarrollo y la comercialización del producto pueden compararse con 
un avión que despega:

a) Un producto puede entrar en producción poco después que ha cristali­
zado la primera idea sobre el producto; pero, a causa de mala planificación, 
el producto no sale bien y las ventas disminuyen rápidamente. Esto ocurre a 
menudo cuando hay una gran necesidad de nuevos productos o cuando la compañía 
cree tener una buena idea. Esto se llama "despegue fracasado";

b) El producto ha sido objeto de un proceso bastante largo de planifi­
cación y desarrollo, y se cree que no tiene ningún defecto. Sin embargo, las 
ventas del producto, que eran buenas al principio, dejan de aumentar, e incluso 
empiezan a disminuir. Entonces puede decidirse que el producto tiene que 
mejorarse de alguna manera, y se encomienda a un técnico la tarea de introdu­
cirle cambios. Se obtiene una nueva versión del producto, que produce me lores 
cifras de ventas, que al cabo de un tiempo también empiezan a bajar. Esto se 
llama "vuelo corto" y la mejora del producto es una "operación de salvamento
f racasada";

c) El tiempo de planificación puede compararse con la pista del avión.
Los aviones buenos necesitan una pista larga. Los nuevos productos necesitan 
una planificación buena y sistemática de duración suficiente. El personal de 
comercialización a menudo traza curvas de la vida del producto, pero al hacerlo 
olvida el tiempo de planificación. Un producto que ha sido objeto de análisis 
del valor puede necesitar una "pista" larga y buenos motores, pero vuela rápido 
y alto. De esta manera, el desarrollo sistemático del producto es una buena 
invers ión.

Entre las causas comunes del fracaso del desarrollo de un producto están 
las siguientes:

a) Falta de tiempo. La dirección de la empresa no tiene tiempo sufi­
ciente para concentrarse en nuevos productos. No tiene tiempo para reunir el 
equipo o para reunir nueva información. El producto tiene que llegar a l  mercado 
demasiado pronto para permitir que se haga un análisis del valor;

b) Falta de información. No se ha reunido suficiente información acerca 
de las verdaderas necesidades de los clientes, acerca de los productos, los 
métodos de fabricación y las materias primas de la competencia;

c) Falta de ideas: Es imposible sentarse y decidir crear en un momento
nuevas buenas ideas para el año que viene. Mediante una sesión creadora de 
análisis del valor, pueden encontrarse el mayor número de ideas y las ideas 
mejores y más disparatadas. La imaginación tiene libertad para moverse, y
una idea genera otra en los miembros del equipo;

d) Conceptos erróneos. A menudo se descarta una idea sin estudiarla 
detenidamente, con el argumento de que "el cliente no la aceptaría" o de que 
"los montajes y la maquinaría serían demasiado costosos";

e) Cambio de las circunstancias. El producto todavía podría fabricarse 
en la misma forma que hace 15 años, pero ciertas cosas han cambiado:
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i) Se dispone
i i') Se dispone

iii ) El c1iente
iv) Los costos

obra y los
la época en que se diseñó el producto;

mano de 
desde

f) Temores. Muy a menudo el personal tiene miedo de expresar ideas y 
opiniones por temor a perder su reputación de especialistas en desarrollo de 
productos de la industria del mueble. Se puede sugerir una nueva idea. La 
idea puede funcionar bien, pero no hay garantía de éxito;

g) Hábitos y actitudes. La gente a menudo sospecha de las ideas u opi­
niones de otros. Es fácil aceptar la idea de que los nuevos productos se hagan 
de la misma manera que los viejos -los riesgos son limitados- pero se corre 
entonces el riesgo de qu° los nuevos productos no sean buenos. Es fácil decir:

"Esto funciona bien -no queremos cambiarlo ahora";
"Esto es mejor que el producto de la competencia";
"No hay otras materias primas".

Estas dificultades pueden eliminarse usando el análisis del valor en el 
desarrollo de productos.

En el análisis del valor, debe reunirse primero toda la información rela­
tiva a funciones y costos, comercia1izacion, fabricación y materias primas.
El equipo crea sistemáticamente nuevas ideas. Se hace una lista de todas las 
ideas, que se someten a estudio y evaluación detenidos. Finalmente, se ejecuta 
la idea de valor máximo.

Sin el análisis del valor, es fácil destruir la iniciativa y la imaginación 
en una empresa con cualquiera de las siguientes actitudes:

"No podemos cambiar nada en este momento";
"Esas son las órdenes de arriba";
"Volveremos a estudiar esto más adelante”;
Ahora no tenemos tiempo de buscar mejores soluciones. Si lo hacemos, 
la competencia nos ganará de mano";

"Este es mi trabajo, y no quiero meterme en el trabajo de otros";
'Esto ya se ha probado antes";
"Nadie sabe más de esto que yo";
"Hay que atenerse a las reglas";
"Yo soy el jefe y usted hice lo que yo le digo";
"En nuestra empresa lo hacemos de otra manera. Cuando haya estado con 
nosotros un par de años podrá usted hacer sugerencias que valgan la 
pena".

La siguient - comparación pone de relieve las diferencias entre la reduc­
ción de costos tradicional y el análisis del valor:
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Reducción de costos tradicional

1. Se analiza el producto.

2. El trabajo lo hace normalmente 
una sola persona.

3. La única razón para reducir 
los costos es aumentar las 
utilidades.

4. Los procedimientos de reducción 
de costos tradicionales hacen 
que la empresa sea más competi­
tiva a corto plazo, pero omiter 
la investigación.

En suma, el objeto en 
ahorrar dinero, mientras que 
valor.

Análisis del valor

1. Se analiza la función.

2. El trabajo en grupo produce 
más conocimientos.

3. La razór para reducir los 
costos es buscar el valor, 
esto es, producir un valor 
mayor y una mejor calidad 
para el consumidor.

4. Los procedimientos de análisis 
del valor encuentran nuevas 
áreas del mercado, nuevas áreas 
de uso final y desarrollan el 
potencial de I+D.

reducción de costos es 
oel valor es aumentar el

el método tradicional de 
el objeto del análisis

En la figura I se presenta un proceso bien planificado de desarrollo del 
producto. Hay dos procedimientos de análisis del valor en el proceso. El objeto 
de la labor de desarrolle del producto es disponer también de métodos, una 
corriente de trabajo y normas de calidad al término de la planificación. En 
el lado de la comercialización, la fijación del precio del producto es parte 
del desarrollo integrado del producto.

A continuación se describe el proceso paso por paso:

1. Alguien tiene una idea. Esta persona suele ser el diseñador o un 
miembro de la empresa con mentalidad comercial. La necesidad de nuevos pro­
ductos se nota cuando las estadísticas de venta indican una tendencia negativa.
El éxito de la competencia también puede servir de factor desencadenante. La 
necesidad puede provenir de dentro o de fuera de la organización. Normalmente 
en una organización creadora hay varias ideas en un "banco de ideas";

2. Se necesitan algunas figuras y bosquejos fundamentales para tomar 
la decisión de aceptar la idea. Generalmente el diseñador y el gerente de 
productos (gerente de comercialización) se encargan de esto formando un equipo 
de dos personas;

3. Se hace entonces un análisis rápido del valor. El objeto es encontrar 
el camino adecaado tan pronto y tan fácilmente como sea posible. Este procedi­
miento también elimina la construcción excesiva de protocipos. Normalmente
el equipo está compuesto de cuatro, cinco o seis personas, según el tamaño de 
la organización;

4. El banco de ideas con demasiada frecuencia tiene su asiento en la 
cabeza de los diversos individuos. No es una tarea muy difícil organizar un 
banco de ideas. Todo lo que se necesita es un fichero y un sistema de fichaje.
Es conveniente examinar el fichero de vez en cuando. De esta manera las ideas 
que todavía no se han analizado y ejecutado están siempre disponibles. Debe 
haber una persona encargada del banco de ideas;
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5. i,os resultados del análisis rápido del valor se presentan entonces 
al equipo de desarrollo de productos, el mismo equipo que coordina y supervisa 
el análisis del valor en la organización. Este equipo acepta o rechaza pro­
puestas;

6. El departamento técnico prepara entonces dibujos para construir el 
prototipo, y el comprador compra los materiales que la organización no tenga 
en su reserva. Se construye el prototipo;

7. El análisis del valor se efectúa en la forma indicada en el presente 
manual. El equipo de análisis del valor puede componerse de personas que no 
participaron en el análisis rápido del valor. Este equipo produce ideas para 
el banco de ideas y no se limita a utilizar ideas que han de ejecutarse inme­
diatamente ;

8. Los resultados del análisis del valoi vuelven a ser examinados por 
el equipo encargado del desarrollo de productos, que toma entonces la decisión 
definitiva;

9. En este punto el departamento técnico da forma definitiva a muchas 
tareas técnicas de desarrollo del producto que ya se har. considerado durante 
el análisis del valor. De esta manera estos trabajos se simplifican porque 
los miembros del departamento técnico están familiarizados con las cosas que 
deben hacerse, siendo miembros del equipo de análisis del valor. Al mismo 
tiempo, el departamento de comercialización planifica sus procedimientos de 
comercialización, fija ios precios, prepara folletos de venta, etc.
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Figura I. Procec:r.ítínro de análisis del valor 
para el desarrollo del 

producto
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VI. INTRODUCCION DEL ANALISIS DEL VALOR EN UNA EMPRESA

Una vez que se ha tomado la decisión de introducir el análisis del 
valor en una empresa, debe realizarse primero un curso de capacitación.
Este curso debe tener lugar en la empresa, y los elementos que han de 
analizarse deben elegirse entre los productos de la empresa. Es aconse­
jable que el instructor siga durante un tiempo la labor del equipo recién 
establecido, de manera que la aplicación del concepto empiece bien.

Deben establecerse los objetivos del análisis del valor, entre los 
cuales deben estar los siguientes:

Calendario
Dlan de recursos de personal
Presupuesto, incluidos los prototipos y otros costos del desarrollo
de productos
Metas cualitativas relativas a 

Folítica de productos 
Gamas de precios 
Ahorros
Nuevos productos en contraposición a mejora de productos viejos.

Una empresa pequeña normalmente tiene un solo equipo de análisis del 
valor. El presidente se llama "coordinador". Con frecuencia es responsa­
ble ante el director de comercialización o en algunos casos ante el director 
gerente. Incluso en una empresa pequeña el análisis del valor tiene que ser 
un trabajo de equipo.

En las empresas más grandes en que hay muchos productos o líneas de 
productos que desarrollar, la organización indicada en la figura II es 
común.

Figura II. Organización del análisis del valor en una empresa grande

En una fábrica que produzca muebles de madera maciza, muebles de pane­
les y muebles tapizados, puede crearse un equipo de análisis del valor para 
cada línea de productos.



El grupo directivo se compone de los directores que normalmente deter­
minan la política de la empresa, especialmente su política de productos.
Las funciones del grupo son las siguientes:

Nombrar al coordinador y a los equipos
Fijar el calendario básico para el análisis del valor
Determinar prioridades y objetivos
Supervisar y controlar el análisis del valor en la empresa

El coordinador tiene una tarea de dedicación completa, y sus funciones 
son las siguientes:

Actuar como presidente (y secretario) de todos los equipos de análisis 
del valor
Actuar como secretario del grupo directivo
F.°unir toda la información básica para los nuevos productos 
Preparar todos los informes necesarios
Preparar todas las reuniones a fondo de manera que puedan tomarse deci­
siones sin pérdida de tiempo
Informar al grupo directivo de la ejecución de los proyectos aceptados 
y de la actividad de continuación de todos los proyectos.

Los equipos de análisis del valor se reúnen regularmente cada semana. 
Los miembros del equipo representan todas las funciones principales de la 
empresa, como desarrollo de productos, producción, administración de mate­
riales y ventas o comercialización. El tamaño óptimo del equipo es cinco 
personas, y en todo caso no debe ser inferior a tres, pero no superior a 
siete. Los miembros dedican sólo el 5-10$ de su tiempo de trabajo semanal 
a estas reuniones. Una persona puede ser miembro de varios equipos, caso 
en el cual su participación excederá el 10%.

Cada equipo debe tener tres o cuatro objetos en análisis en diferentes 
etapas simultáneamente. De esta manera es posible saltar de un producto a 
otro si por alguna razón no fuera posible seguir adelante con el primer 
producto.

Las decisiones y las actividades de continuación deben indicarse en 
formularios de análisis del valor de manera que cada uno conozca las deci­
siones que- se han tomado en la reunión anterior y también el trabajo que se 
espera de él entretanto. Los formularios son la base de la documentación 
y la comunicación; de esta manera se elimina el exceso de redacción de 
comunicaciones más formales.
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APLICACION DEL ANALISIS DEL VALOR A OTROS PRODUCTOS DE MADERA

Para que el lector tenga una visión más amplia del análisis del valor, 
es conveniente considerar la aplicación del análisis del valor a productos 
comunes. Tomaremos como ejemplo un producto de madera: una puerta.

El primer paso es analizar las categorías de los valores del producto 
en general. Como un mueble, una puerta tiene los siguientes valores:

Valor de uso
Valor de prestigio
Valor de costo

¿Cuáles son los valores de costo y lis funciones de la puerta? Una 
puerta tiene por lo menos los siguientes valores de costo y funciones.

a) Sirve de aislamiento y así ahorra calefacción;

b) Su cerradura de seguridad puede ahorrar gasto de seguros y evitar 
la entrada de ladrones.

En su comercialización, los productores de puertas señalan estas dos 
funciones a la atención del público.

En el cuadro 3 se indican los resultados de un ejercicio de determina­
ción de los tipos de valor y las funciones de una puerta exterior, de una 
puerta interior y de una ventana.
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Cuadro 3

Determinación de los tipos de valor y funciones 
de elementos comunes de una casa

Elemento
Tipos de 
valor Principales funciones Otras funciones

Puerta
exterior

Uso
Costo
Prestigio

Permite entrar y salir 
de la casa

Aisla; absorbe el sonido; 
mejora la apariencia de la 
casa; la protege contra 
les ladrones.

Puerta
interior

Uso
Prestigio

Fermite pasar de una 
habitación a otra y 
absorbe el sonido.

Mejora la apariencia del 
interior; da intimidad.

Ventana Uso
Costo
Prestigio

Da luz a la casa y 
permite ver dentro 
de la casa.

Permite ver el exterior sin 
dejar entrar la humedad y 
sin dejar escapar el calor;
permite la entrada rápida 
de aire fresco; absorbe 
el sonido; mejora la 
apariencia de la casa.



Vili. PROCEDIMIENTO CORTO - ANALISIS RAPIDO DEL VALOR

Se dijo antes, en relación con el procedimiento de desarrollo de pro­
ductos, que el procedimiento normal de análisis del valor puede requerir 
incoo tiempo, y por esta razón se ha elaborado un procedimiento corto: el
análisis rápido del valor. En este procedimiento se usan sólo dos formula­
rios y se pasa bastante pronto a la fase creadora y luego a la de evaluación.

El análisis rápido del valor debe usarse:

a) Cuando una idea está todavía en una etapa muy rudimentaria y se 
necesitan más ideas (esto es, más actividad creadora);

b) Cuando se dispone de poco tiempo.

Las mejores aplicaciones del análisis rápido del valor son al principio 
del desarrollo del producto, cuando sólo existe una idea del producto (un 
bosquejo rápido o el primer prototipo).

En el anexo I se dan los formularios para el análisis rápido del valor. 
En el primer formulario (véase el formulario N 10) el coordinador presenta 
su opinión acerca de la función de cada pieza, y también se presenta infor­
mación sobre costos. El equipo crea nuevas ideas empleando esta información 
en un segundo formulario (véase el formulario N ll). Debe usarse una hoja 
aparte para cada pieza. Se estiman los ahorros (si es posible) al final de 
cada reunión, y las ideas propuestas se aceptan o se rechazan. Una buena 
idea también puede incorporarse al banco de ideas de la empresa.

El resultado de la labor de este equipo de análisis rápido del valor 
se presenta entonces a la dirección, quien lo acepta o lo rechaza. Si la 
decisión es favorable, se construye un prototipo con dibujos, y se efectúa 
entonces un análisis completo del valor.
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ANEXO I

FORMULARIOS

Usados en el análisis del valor
1. Definición de la tarea e información básica
2. Informe de reunión
3. Análisis de funciones
4. Análisis del costo de funciones
5. Matriz de análisis del costo de funciones
6. Determinación del valor
7. Fase creadora
8. Evaluación
9. Resumen del proyecto

Usados en el análisis rápido del valor
10. Análisis del costo de funciones
11. Lista de ideas

Usados en la determinación de costos y precios de productos
12. Costos del producto
13. Matriz de piezas y operaciones
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Formulario No. 1

DEFINICION DE LA TAREA E INFORMACION BASICA

Producto Proyecto No.

Pieza Dibujos No.

Precio/unidad

Unidades/año

Costo/año

Ahorro buscado Por ciento -

Costos estimados 
Ahorros/primer año

Tiempo reservado para análisis del valor

$/año

$

$

horas-hombre

Equipo de! proyecto: Coordinador
Miembros

Hora y lugar de la reunión:

Determinación de la profundidad del análisis y de las piezas y propiedades 
que han de mantenerse

Apénd ices
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Formulario No. L

INFORME DE REUNION Página /

Producto Proyecto No.

Fecha

Reunión No.

Presentes :

No. de personas x duración h = horas-hombre empleadas
CONTINUACION
No - Descripción de la continuación Por quién Cuándo Observar iones

Apéndices
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ANALISIS DE FUNCIONES Página /

Producto Proyecto No.

Fecha

Cifra del Cifra del
Pieza Función principal valor Otras funciones valor
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NUTRIZ DF. ANALISIS DEL COSTO DE FUNCIONES

Producto

Co
st

o 
de
 l

a 
pi

ez
a

Página, /
Ffinha. / 03

SO«H
Pieza J

Costo de la función
Porcentaje del total

¿El costo es demasiado alto?
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DETERM-NACION DEL VALOR Página /

Producto Proyecto No.

Fecha

Tipo de valor/Funcián Costo Porcentaje 
del total

Observaciones
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Formulario No. 7

FASE CREADORA Pagina /

Producto Proyecto No.

Fecha

Pieza Ideas Efecto en costo

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30

j. À
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EVALUACION

formulario No. 6

Página /

Producto

Pieza

Proyecto No.

Fecha

Funciones p

Idea No.

rincipales

Pieza Ventajas Desventajas
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Formulario No. 9

RESUMEN DEL PROYECTO

Producto Proyecto No.

Pieza Dibujos No.

Nueto precio/unidad
Unidades/año
Costo/año

Ahorro buscado % = $ / año
Costos anteriores $ / año
Nuevos costos $ / año
Ahorro %  = $ / año
Ahorro porcentual -
Costo del análisis $
Otros costos $
Ahorro en el primer año $
Observaciones

Ideas que deben desarrollarse:
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Formulario No. 10

ANALISIS RAPILO DEL VALOR, 
ANALISIS DEL COSTO DE PUNCIONES

Producto ___________________  Proyecto No.:
Fecha Cliente:_____
Presentes: ______________

Total personas x duración h = horas—hombre

Piezas y sus funciones
*•a
£

Costo

%Salarios Materiaprima Total

* ¿La pieza se ajusta a las nomas de la empresa? (Sí o no.)

a A J



1
renard 'i:' ¡... No. ! !

ANAL!? 13 RAPIDO l.'KL VALOR 
LISTA LE IDEAS

Producto
Pecha
Presentes

Pieza Ideas A:, . rr A/i-.* Observaciones
i

O
7
3

10
i ■>

d

1>,
1 K
U".
l -

1 s
1 ■)

ít 1̂.1. » 1 ̂

t

J
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Formulario No. 12

FOÏMJLARIO DE COSTOS DEL PRODUCTO PRODUCTO

19___ 19__ 19__Estimación | | | Prototipcj | | Control | | |

MATERIALES Neto
Cociente
utilidad Bruto

0  a'/ 
$/prod. $/prod.

2) a V  
$/prod. $/prod.

3) a'/ 
$/prod. $/prcd.

Costo total de materias primas

Capacidad necesaria (mín/un. ef.% mín/un. Í/min $/un. $/mfn $/un. $/mfn $/un.
_________ 1_____ _______

Costo directo total

Capacidad necesaria mín/un. ef .7o mín/un. $/mín $/un. $/mín $/un. $/mín $/un.
Gastos generales _______ 1 . ...

Precio normal

Precio normal + impuesto

Precio elegido

Precio elegido + impuesto
I

Contribución de gastos generales 
elegida

Contribución de gastos generales 
elegida

OBSERVACIONES
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Anexo II

ESTUDIO DE UN CASO: LA SILLA SAFARI

El estudio de un caso se refiere a una silla ligera llamada "Safari".

La silla, hecha de pino blanco y lona, se exportaba en construcción D en 
un embalaje listo para llevar. La compañía que la producía creía que había 
espacio en el mercado para ese tipo de silla, pero la información que les lle­
gaba de los minoristas era:

a) Que el precio era un poco alto;
b) Que el diseño podría cambiarse ligeramente;
c) Que la silla no era muy cómoda.

El director de comercialización quería mejorar el valor del producto y su­
girió a la dirección que se sometiera la silla a un análisis del valor. Se 
asignó al coordinador la tarea de preparar el formulario No. 1, que fue acep­
tado por el equipo directivo. Después el coordinador llevó una silla 
(figuras III y IV) y el formulario No. 1 a la reunión siguiente del equipo de 
análisis del valor. También pidió al técnico de costos que actualizara los 
cálculos de costos del producto (formulario No. 12).

En la reunión el equipo empezó estudiando la tarea, luego se leyeron los 
documentos y se dividió la silla en elementos que habían de analizarse, aunque 
no era fácil definir las piezas porque el producto no podía separarse clara­
mente en patas, asiento, respaldo y brazos.

El equipo se puso de acuerdo sobre la siguiente lista:

Silla Safari
Elementos que han de analizarse
Silla en conjunto
Lado

Parte lateral superior 
Parte lateral media 
Parte lateral inferior 
Clavijas y cola

Patas
Delanteras
Traseras

Travesaño delantero
Travesaño trasero
Asiento

Lona
Partes laterales de la lona
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Figura III. La silla Safari antes del análisis del valor

I

J. *__ A
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Figura IV. La siila Safari que ha de analizarse

- ^
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UtrilU^lüH UL, LjC\ T» r> c- a r HirrtOUA^TAM BACTTíX ntVL.il U liU ViU UIV LVl' tiilk/L W< » / IT. \1 1)
s e  - 0 3 - 3 -í

Producto SfiFfiPi Proyecto No. §0-Onf

Pieza Dibujos No. 'f’g -SZ ,

Precio/unidad UOOS IkO FlH
Unidades/año uriQS 3■ ooo

Costo/año <10,5 Ac 2.000 - IgJ.OOO
Ahorro buscado 'iO Por ciento = )$■ \OOF/H /  año

Costos estimados ^ 5  h X SO "+ -^-OOO 2 .Z 5 0  FIN
Ahorros/primer año / 5. £5-0 F//V
Tiempo reservado MESES 5£T horas-hombre

Equipo del proyecto: Coordinador" /9-y.
Miembros /f. £\, f j .l .j  T. M.j Ĵ.P.

Hora y lugar de la reunión: ilftRTES ¿>E 9  ^  -V-/ HORfiS
Determinación de la profundidad del análisis y de las piezas y propiedades 
que han de mantenerse

_________ -  ¿HtSHO TIPO DE 'PRODUCTO "Pflgfl F¿ MISMO HEPCrtDO;

_____________IKJquso ¿ft H isH ñ  GftMñ d e  'Pr e c i o s  ? é o  oM 'to c o

____________ HgVOS CFVRO?________________________________________________

-  CftHBiQC t>E V ISE LO  RCEFm BlfS

-  H ATERÍ fiS "PRI Mf)S: Mft06 l?R ¿ / ¿OMf l

Apéndices ÚIQU^O

____________ c filemos, d e ¿  Teo&ucro
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OÛSTOS DEL PRODUCTO (Form. No. 12) PRODUCTO *S i l l a  ^ a - f X r ' t

jist ÍmdCÍÓn| 1 1 I Prototipe^ 1 1 Control j 19___ 19__ 19___

MATERIALES Neto / * Bruto
“ ¡ T T 7 “
FIM/prod. FIH/prod.

2) a 7  
FIM/prod. FIM/prod.

3) a'/ 
FIM/prod. FIM/prod.

'"Pi no rn3 0,0¡<i3 0 ,5 0,02-86 900 ,— 22, S8
Zona. rv 0,*0 5 5 - IÏ/SD
"Barniz. O,tS0 V i 0,950 *1,50
fìcCQSOfioS 5, 00

Mat. de embalaje 40, 00

Costo total de materias primas ■59,-28

Capacidad necesaria min/un- mín/un. FlM/mín FIM/un. FlM/mín FIM/un. FlM/mín FIM/un.
SS,/5 9  0 61,22 o, s o 3 o ,&

Costo directo total

Capacidad necesaria mín/ir». ef//. mín/un. FIM/mfn FIM/un. FIM/mín FIM/un. FIM/mín FIM/un.
Gastos generales 55,/5 90 6 /,¿2 0,20 99, OZ

Precio normal

Precio normal + impuesto

1 139,59

I i6¿,eq

Precio elegido

Precio elegido + impuesto

Contribución de gastos generales 
elegida FIM/un.

Contribución de gastos generales 
elegida FIM/un.

OBSERVACIONES

L
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MATRIZ L)F. PIEZAS Y OPERACIONES P R O D U C T O : Sd-ftan 82-09-O? P O R  P A ^  N A  2/¿

\  PIEZA HOSQi'E J O  

Drscnpi i ón
So'poriés redondos

O p e ra c io n e s
co m u n e s

ia p ía p d o T r a s lá d e s e  d e  
1q  T*5̂ -  A T O T A L

 ̂mm) 2 SO ¿T ^  43
oí-flatos pe s / prud po r s ' opr r r>i n / pes l¡. í TI /proel {¡roí p e  r s  ,opt* r m 1 n / |>c:s IV. i 11 / |) ruá pi-rs/

Í’PIT
I', t 11/ pe s Hilll /pro tí ij* ■■ /.pruj por •./r mili/ p. S f.1 1 fl / pretil p< S /p r<< (1 po 1 s !

ÍTlCr_
n. 1 r, / 1!. 1 11 / pn rl n. i n /

Corte "Transversal e d 0/ /0 0,20 1(20 t, 50
dbnheo 0,// 0,22 /,93 ! t 65
CTepi Hado 0,09 0, /f / , / ¥ /, 35
£>es b astad o 0,09 Ó,1S /,/? /,3 5
Tcklckdrcdo- extremo 'i 0,29 ° t5S 2,3Z 2,90

-  eAfhnemo 2 0,29 0,52
"Taladrado - /ado d > _A <V? 4 3 $ <,№ /, S Z

-  Íqc¡0 2 U *í >, 19
Moldeo de extremos 2,52 2,52
M asi ¡(a. d o 5,09 5,09
d-UQ-do, carrea andró hZO /,26

fijado, correa estrecha A ©,3S 3/90 9 , so te 20
'Primer- ¿>Arnitado 0,20 0,90 2,9o 2, 8o
diñado entre fccvrrnTadoj 0,30 0f60 3,$o 0,20
Sec^oncLs barnirado 0,20 o,9o 2,9 o 2,20
Claucas, en extremos ' <V£ 0,30 1,20 hSO
drm ado de Iq£ lado.S o,X3 d 7 7 s¿
c5mbaJa fe d o ? er/9 ? { *
¿'mbc.l îe de acreso r/o^ . N( o, so 0,50 0,50

C o rh j y  c o s t u ro / 3, 6ó

W U,io 13,60 32,53 55, /5
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Pieza de madera 
Tornillos (3 x 2)
Soporte redondo delantero (madera)
Soporte trasero (madera)

Respaldo
Piezas de madera (2)
Lona
Tornillos y tuercas

Accesorios de construcción D (2 x 3)
Llave hexagonal
Destornillador
Embalaje listo para llevar

Se inició entonces el análisis de funciones. Primero, el equipo determi­
nó la función de toda la silla. E’ coordinador tomó nota de las funciones y 
determinó también la cifra de valor, usando el menor número posible de palabras, 
esto es, escribía sólo "resistencia si era evidente la manera en que el elemen­
to analizado hacía más fuerte la silla (formulario No. 3).

Al fin de la reunión el coordinador llenó el formulario de informe de la 
reunión (formulario No. 2). El equipo se puso de acuerdo acerca del programa 
provisional de continuación, esto es, lo que debía hacerse antes de la reunión 
siguiente.

Durante la semana, el coordinador distribuyó el costo de los materiales y 
de la mano de obra directa a todos los grupos de funciones. En la mayoría de 
los casos tuvo que usar el sentido común; pero cuando el sentido común se usa 
siempre del mismo modo, se obtiene información que es comparable con otros pro­
ductos de un mismo grupo de productos. Cuando se emplea un coordinador de 
dedicación completa los cálculos son más fiables.

En el formulario No. 4 el coordinador reunió los costos directos del pro­
ducto por tipo de valor. Por ejemplo, para la construcción había lona para 
estructura y para comodidad. ¿Cómo había de dividirse el costo? A veces puede 
determinarse cuál sería el material más barato para la construcción y cuánto 
costaría. La respuesta es que el costo de construcción y el resto del costo 
de la lona es el costo de la comodidad. Nada más que eso. A veces hay que usar 
cifras aproximadas (50-50) o un tercio-dos tercios, etc.)

En el formulario No. 5 el coordinador reunió el costo de cada función en 
forma de matriz y verificó sus cálculos. Los cálculos pueden hacerse con bas­
tante rapidez con una calculadora ordinaria. El coordinador usó el espacio in­
ferior del formulario para hacer observaciones sobre los porcentajes. También 
llenó el formulario No. 6, pero los miembros del equipo hicieron sus comenta­
rios en el espacio reservado con ese fin en la reunión siguiente.

En este caso, el formulario No. 5 no indicó nada muy notable. El costo 
total era alto, pero eso estaba previsto. Sin embargo, el formulario No. 5 fue 
un buen instrumento para los miembros del equipo cuando empezaron a crear nue­
vas ideas. Gracias a él aprendieron muchas cosas acerca de la estructura de 
costos del producto.

J
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Ai principio de la reunión siguiente el equipo recibió los formularios 

Nos. 4, 5 y 6. Discutieron sus resultados brevemente y le pidieron al coordi­
nador que tomara nota de sus comentarios en el formulario No. 6.

En ese momento empezó la fase más interesante. El coordinador preparó el 
formulario No. 7 para sí. Reservó una hoja en blanco para cada parte de manera 
que pudiera tomar nota de todas las ideas a medida que se presentaran en la 
reunión siguiente. Pidió al equipo que creara ideas para la silla como tal. El 
coordinador consideró elemento por elemento, pero volvía a un elemento si un 
miembro del equipo se lo pedía.

El dibujante del equipo hizo bosquejos en su bloc, bosquejos que también se 
documentaron para ser evaluados en una reunión posterior (véase la figura V).

Al fin de la sesión creadora, el equipo decidió si deseaba que se calcula­
ran todas las posibilidades o sólo aquéllas cuyo efecto sobre los costos quería 
conocer. En este caso la mayoría de los resultados eran evidentes, y el equipo
decidió acertar ciertas ideas; el coordinador prepararía los cálculos para la 
reunión siguiente.

En la reunión siguiente el coordinador tenía un bosquejo (figura VI) y 
cálculos detallados del costo de la nueva silla. El equipo decidió aceptar la 
silla, y se llenó el formulario No. 9. Si hubiera habido más posibilidades 
probablemente se habría usado también el formulario No. 8. Pero como ya se ha 
visto, el formulario No. 7 también puede emplearse para la evaluación, usando 
el espacio para el "efecto en el costo” e indicando las decisiones con una A 
(si la propuesta se acepta) o con una R (si se rechaza).

La comparación indica los ahorros tanto en materiales como en mano de obra:

Viejo Nuevo Diferenc

Materiales 59,88 50,52 15,6
Mano de obra (mín) (61,28) (50,97) 16,8

F1M 30,64 25,48 16,8
Costo directo, total 90,52 76,00 16,0
Necesidad de gastos generales (mín.) 49,02 40,78 16,8
Precio normal 0,80 FIM 139,54 116,78 16,3
Precio elegido ? ? ?

El precio queda por elegirse, teniendo en cuenta que el producto es mejor 
que el anterior.

La labor del equipo de análisis del valor produjo una nueva silla de más 
valor, esto es, más conveniencia y costo más bajo de pr'ducción y entrega 
(véase la figura VII).

Los ahorros se enumeran como sigue:

Materiales
Menos clavijas 
Dimensiones menores

A
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ANALISIS DE FUNCIONES (form. No. 3) Página “1/Z

Producto S P F R P I Proyecto No. g¿-0'f 

Fecha 0 6

J
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ANALISIS DE FUNCIONES Página 0/0,

Producto SnFRR\ Proyecto No.

Fecha

Cifra del Cifra del
Pieza Función principal valor Otras funciones valor

ASIENTO (coct) 
- 'Pleitos de 
macera Hontb£ A - l ?

- Soportes re­
dondos

úonsfYuceioo
Resistencia

A-A-A tatedondej^ 2-Z

A.A. 2 "Da comodidad

- "tornillos
- Vñlo Osí-

toras

juntas flona) A i- <1
-lu r>taS 

tontas
A.Á-Z

4 - 4 - 3

- pie-jets. de 
no ¿ d  era

tíuntaS A 4 . 3

- hilo y Gastaros ^uniaS A J . 3
- fono* Construcción, esto es, p<jn- 4 . 4 . 4 Diseño 2 . 1

O'ona c o m o  ''parte d e  
ateas del «.Siento

<Se, \f)c&ne\ -  c o m o d iA o d 2 Z
- accesorio^ S e  inclina, r aDnnodrc(c.d 2 ?

P)ccesor\os de 
constr. X>

É'MfcfitÉftE'
( para. 1 leUar^

^ r°b©^e = <£rn bátele 
ftUorra 'tralaajo al cítenle 
p n o m u r o e  o e n t a s  }

¿i

^ C e b a d o  Con 
•t^rni^ D i s e ñ e ,  aparienci'c 2 -4 \Jo.lor d e  c o s b ^

-fcci 1 de limpiar

1^6.U€OC)
s í \U)

T)\sefTo/ ¿a.parí’e n c í a Z A v/alor d e  casbo/ 
-^ccil de lioopíay-
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INFORME DE REUNION (form. No. 2) Pagina "Y/-Y

Producto SftFftRl Proyecto No. S’?- O ?

Fecha tfZ-O <1-06
Reunión No. x-f

Presentes: 'Vbij UL, l{ E } ^ p

No. de personas 5" x duración 2 h = sfQ horas-hombre empleadas
CONTINUACION
No. Descripción de ta continuación Por quién Cuándo Observaciones

A .

? .

Z .

£sfu di cor loi If de. des cle usan  
r ^ c le r^ s  d e  <dip e re c e  c a l l e d .  
à Precios 2

q I -prooosPica dç 
uentds d e  " ¿ f e r i  "

CTc.loula.ir !o$> ■^ornoulario^

Apéndices Í r%âo ri q

fi*ï

T M

J P

—
^próxima
reunido

■H»1- 
v r° x -,
reunion

j. à
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ANALISIS DEL COSTO DE FUNCIONES (form. No. 4) Página A/4

Producto S»ftFFH3| Proyecto No. 8 2 -C 4 -  

Fecha & ? -O 4 -0 *

COSTO
Mano de 
obraPieza Función Valor

Hatería
prima TOTAL %

¿RÚO
- arribe

- i 'o

T R T R S
- adelante»
- atrás 

TRfiV. bEL. 
T R ñ V . t r b s .
ASI t w o

-  Ione

-  t o e n i  líos

-  Vi i \ c
-  sop ortes  

r e d o n d o s  
d e  madera,

A T R R S  
_ lon a ,

_ a c ce s o  r f0 c, 
_ Wadpr'cv
-  Vi 1 lo

f)cc<K. constr.J) 
<tir> talaje 
Aca.tjo.0i0  

d o n o

Total

Cons fra c c ió n  
re s is te n c ia  
c o n s tru c e  i ó n  
resís tpneic, 
cLi'seño

conste
co n str,

res iten c ia
cesi s Vencí q

-  c o n s t e
_ resist -
- d i s e ñ o

- j °  n ^as
- ju n ta s
_ co n str,
- resist.
- j u n t a s

f - Constr ,

[- C o m o d i d a d

-  co mod (J a d  (se i ncli/v

unios,

Co nstr. t)
<£7nk.

^  T)iseño

: U

A-A.'I 
A .A .Z
A.A.A
A. A . 2 
2->l

A .A .A  
A - A . A  
A - A l  
A . A . Z

A  A- A  
A - A - 2  
2 - A

A . A - Z  
A . A . Z  
A-A.A 
4  A . 2
A.A.Z

A A.A

Z - Z  
) 2 2

4 A . %

3,2
4.
2.4

3 . 0 5

3 .0 5

3.05

3 /0 5  
3, 05

\  3 ,05

i

4 .0  o 
0 ,83  
£,23

A ,0 0

A , 0 2  
A ,0 2  

A . 0 2
A, 0 0  
S , t  3 
A, 00

£ 4 ,5 %

3.00
i?, 00

4,50

5 q , 8 S

?,qo
0,92

3 , q o
2 , 40

2,-83
2 ,3 3

3 ,a a

4 ,* 9
4 m

A , Z A  
4 , 3 4

4 ,2 9

° i6 0

0 ,2 S
d, d q

30,64

S, 9 5
<3,92 

3 , 05 
2 , q o
S. 9 5  

S ,YS

6 ,A&

2,?2
-T-42

"too

A  ,02 
2  33 
2/33

4,00
7,?2
t,00

2//3

3 , 2 ?

4,50

90,52



MATRIZ DE ANALISIS DEL COSTO DE FUNCIONES (form. No. 5)

Producto

1.
 1 

Co
ns
tr
uc
t i

on

I.
I.
1 

Ha
ce
r 

la
co
ns
tr
uc
ci
ón

1.
1.
2 

Da
r 

re
si
s­

t e
nc
ia

1.
1.
3 

Ju
nt
as

1.
2 

Ot
ro
s 

va
lo
re
s 

d e
 u

so

2.
1 

Di
se
ño

2.
2 

Co
mo
di
da
d

2.
3 

Ot
ro
s 

va
lo
re
s 

de
 p

re
st
ig
io

3.
1 

Va
lo
r 

de
 c

os
to

3.
2 

Co
ns
tr
uc
ci
ón
 D

4.
 

Em
ba
la
je

Co
st

o 
de
 l

a 
pi

ez
a

j

cR
Página /
Fecha /

ra
0)Go•Ho

Pieza |j

¿ B D o  - B E R Z O (I2,-8Z) 9,00 3,í¿ 5,95 í * 7 7 *9,7

'PfíTR fll.76) /',7¿ /3,0

" T R F v v B S f í P o s ré, 16) 6 , 1 6 9) / é

b s i e r t o f/szq) ¿,9 / 5 ,  C S 3,33 7,72 23,0/

P B R T E "  d e  B T C B S C % i  3) f ,  0 0 ?,/ 3 3,72 //, * 5 '3//

ñ C C € S > .  C O N ’S r R  . T} 3,2? 3,2* *3,é

¡ i ,  /9 /6/9 /2,9

R C B B B l X O  y  ' P E L L S V O 6 , S O 4,5/3 5 / 0

Costo de la función ( k 9 , 1 6 ) 2-8, 1 5 ] 03 S A 6 I*,/? '2,72 3,2* l í  , 1 9 99,52 /00

Porcentaje del total 59, 3/,? /5,5 6 , 0 20,/ 3 , 5 1 2 ,  ¿/ l o o

¿El costo es demasiado alto?
o 2 s r



DETERMINACION DEL VALOR (form. No. 6) Página /

Producto SfíFBRl Proyecto No. S Z - O ' f  

Feoha 8 2 '0<V - í 3

Tipo de valor/Funci6n Costo Porcentaje del total
/ • / Cops.tr ucc 1 o ü r w . i é ) m ,  3 )
/■ /• / Con&frdazi on *3 ( i '-f-
/. /. 2 Re¿isfeoc/'c, l £ , O rl ¡6, ¿
/■/■3 tuntas S, 66 6 ,0

2 .1 ^Diseño /»,/?• 2 0 , /
2.2 Corr>oc/i'clc,c/ 3 ,6

3-Lj Cansj'rocx'íon D 3,2? 3>,6
9 <Cry\bct[a(€ //. /9 12, L,

TOTfiL 9¿3,5~Z 100

Observaciones £1 cost~o del err>hic.lc.je -es <tc,( fo ~pgro
"tarnfciieo_____Si*"Ug d g  <-̂e

/o, .s 'iIIq  n o  es m u y  c¿rnoc/gj.______________

Meternos el costo <je lc\ c o m o A i d c .J gs U j f ) .
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PcTwC 131.2 T 2 1 inferior 1 7 nií nad;*
Se necesita menos lona en la parte de atrás 

Accesorios
Método más barato de fijación de la lona - con tornillos y un 
destornillador
Destornillador
Accesorios de construcción D más baratos 

Embalaje y armado
El paquete que se necesita es más pequeño 
Se necesita menos espacio para almacenamiento 

Ahorros de mano de obra correspondientes
La conveniencia ha mejorado porque la silla:

Es mucho más fácil de armar 
Es más cómcda

El asiento es mejor 
El brazo es más ancho

Hasta el diseño es mejor, aunque esto es realmente una cuestión de gusto.
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FASE CREADORA (form. No. ')

59 -

Página d j £

1
Producto Sf)Ff9R| Proyecto No.

Fecha

Pieza Ideas Efecto en costo

¿fí SlUfí 1 TlEZfíS REBDdDfíS R
EN 2 USER c u e r o R

CO^UfJTO 3 COHBtvñR RBSfñtbO Y  ASIENTO ñ! 6a nc0 de idee, <;
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
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FASE CREADORA Pág i na

Producto SfìFfìRf Proyecto No.

Fecha

Pieza Ideas Efecto en costo

¿fióos i ELlHlMfíR TflfíV. 1 MFEP/OR Ñ
2 ELlHlEfiR TRfìl/- HELIO P.
3 EU N tEñR TRñl/. SUPERIOR W R

X  usñR ¿OE/q e m  su c u g h ñ

5 EVSfiH CH fíR TP A tS. SUPERIOR 'pfìRfi ñ

X  ¿3ue T U va oE E  Pe e l m e m t e  co m o

X  fi PO y o  TfíRft EL Qe/fiZO

8 Re l u c ir  Lih e m s io p e s  d e  ¿.o s Ñ
X  TQfiuESfiHOS
10 USfiR HfiTEG/fiL HfiS LBLO-fióD £
K  E P  ¿fX  T REI/.  HEDIO E
X "  / H E E R / O R
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
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FASE CREADORA Página 3/6

Producto SÑFfí&¡ Proyecto No.

Fecha

Pieza Ideas Efecto en costo

TfiTfrS i Vfrm -ToñsEQfí a /?5 e ¿ t b  ?3o c*, R
2 ¡IfíTESlÑL 72EWVDO K

3 ftCQQTfíR CBS 'PBTBS R
u TOFSR TìUEDfìS R
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
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FASE CREADORA Página 4/<5

Producto Proyecto No.

Fecha

fì= ctcepiác/cx /?= re.chcpG.cici
Pieza Ideas R / R Efecto en costo

BSIEKTO l E L lH lP A ft F lÍftC /O P  DS LR LOPR R
X  f ì  LOS LñLO<\
3 \)S¥)R ~TELR DE v p f )  SOL R CfìVFf в
4 u s fìe  t e l e  M í  ú B uesr ve r o  uns m a m o R
5 -fSfìCEE DE RSIEVTO У ÆESPRLbO U Е й R
УС S o le  T i e m
1 F/JRR ¿OfJfi f t  Т Е Е  u. L R TE E R LE í R
Y  S u p e r io r e s  =  Ъввго^
9 F lïE R  LOPR СОР ROTORES DE R
}% 'VRES-lOP

11 Us e r  p il o  d e  coser  o scu r o R
lF  T R K R  CREER DifíüJñ
13 E LE V R R  SOPORTC D E c e /ü T E R O X
M  PR R R  HEZORr R ¿4 1=>O Sicto/P

%  DEL & U E  S E  S I E /УТЙ

16 P O R R  E S IE P T O  #  /.O S L E D O S R
X  S O U ^ H E /rT C
18 F/yñCfO /Ü С.О/У PETE} f í
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FASE CREADORA Fagina -5/0

Producto SfìFflRI Proyecto No.

Fecha

Pieza Ideas Efecto en costo

flTRfìS i eu hipar î cu/ufíciOK/ (exceso De) R
2 COHBìHAR ASicirTO y  R6SPALEX) fií banco de. ¡cJeas
3 TflTAS TRSSEIZQS, HAS ALTAS,, R
X  FIJAR. J2A5PALÙD ñ PATAS
5 USAR. ¿OHA DB UH A SOCA CAPA R
6 s fà P tR  Re s p a l d o  P a r a  a h o r r a r R

X  HRt£Ru9Z
8 J)E3BR U H  es P A C IO  \ jA a o  E r H T R E f ì

X  R e s p a l d o  y  a s i  a u r o
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rASt CKfcAUORA Página 6¡6

Producto Proyecto No.

Fecha
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1

Figura VI. El resultado del estudio de un caso de análisis del valor
la silla Safari

J
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COSTOS DEL PRODUCTO
í f n ^ m  H i

PRODUCTO < Un .Ça-fon /rlezPUPs dp¡ fí. U.}

Estimación ĵ | Prototipa 1 J Control J J 19___ 19___ 19___

MATERIALES Neto Bruto
1) a'/ 

FIM/prod. FIM/prod.
2) a '/ 
FIM/prod. FIM/prod.

3) a'/ 
FIM/prod. FIM/prod.

Tino 0,0!ZZ o S C h O Z iit j 800, — 19,51
o/oOQ 0,60 12,00
Garnit 0,1*0 f / 3 0 ,050 ¡o ,~ 9 ,50
Accesorios i, So
H a le n a i, ae 10,00

erntieula fe
V

Costo total de materias primas 50,52.

Capacidad requerida mín/un. ef .7„ mín/un. FIM/mín FIM/un. FIM/mín FIM/un. FIM/mín FIM/un.
95, n 0 ,9 0 so,q? 0 ,5 0 2 5 ,9 8

Costo directo total f e , —

Capacidad necesaria mín/un. ef .7o mín/un. FIM/mín FIM/un. FIM/mín FIM/un. FIM/mín FIM/un.
Gastos generales 0,90 s o w 0,80 9 o,̂ 8

Precio normal /16, ??

Precio normal + impuesto /35 si

Precio elegido

Precio elegido + impuesto

Contribución de gastos generales 
elegida FIM/un.

Contribución de gastos generales 
elegida FIM/mín

OBSERVACIONES



MATRIZ DE PIEZAS Y OPERACIONES 
{torm. No. I3) PAGINAP R O M 'C T O : Si / /o  Safar! {ciespo^sde/ @v) 8C0CDT p o « Ve

\  PIEZA hOSQl'EJO 

U*’ se r  i  p , :  i ó 'i
^ o + o  d e l a n t e r a Т о . " h a .  -fro^serc». T T e ^ & s  le  fe  ro. les

■ £ i l l = ________________ b 4

' Т г ь о  e s<=.ñ o s
^ u L — --------
f ) po y ck Ь т е ; T 0 5 T (  I T A L

' ' v  ( m i r f В S 4 S x 4 S x f:£ г 5 ¿ t£ x < /S x  i 5 г ¿ 4 0 x  4 S x 4 S 5 ¿ /90 x  4 £ x  4 £ г 4 8 ¥  x  tO x 3 0
z p e r a o i o n L[M Г n  1 n >

t-s S __

0,10
p roí! •:u n / pt s n.i II /  proj ü v . - / i

| v r s /  I : i . i  ;»/nptT pcS r. i J n / P r*'d P « * r s /<»pn p, 111 /  I na n /  pi s 1 p r< ,d 4 Ü T T
pi*rs/ opfi r r i II /  pus n 1 n /  prod m i l i /prod

C o rte  trenos uenscil г _ A L 0,10 г 4 0 , lo < 5 , 2 0 г 4 0,10 0,20 г , 4 0,10 0,20 г 4 0,10 0,20 l .00
C an tp o 0 ,4 0,22 10,11 0 , 2 2 0, 1/ 0,22 0, 1/ 0,21 0,11 0,21 (J O
C e p Í/c ,d o ° № - 0,18 0,0 я 0, ig 0,09 o , i f 0 ,cp O M 0,09 ú,l? 0 ,4 0

i b e s a s te * r in __________________ \ / ¿____ 0,0q 0,18 N С - \ O fi4 < V ? O ,/? 0 ,0 9 o ,tx 0,09 0,1? 0 ,90
T a la d ra d o  -  e x tre m o  - i ¿_ \ f 0,2? 0 ,5 8 N f V'___ 0 ,19 a ,s x v t N/ 0,29 0 ,5 8 (, 74

-  e x tre m o  2
'J a la d ro d a  -  / q d b  d A 0,14 o ,Z8 ?, 4 0,1*1 0 ,38 Ó JT^'

-  fa d o  2.
H o tc /e o  d e  Pxhremos. £ A 0,2J 0 , 42 г 4 0,21 <9.41 г 4 0,21 0 ,41 e 4 0 ,Z I C ,4Z e d 0,21 6fi2, 2 ,(0
/ O rn e o  d e  d a u e tc .
F nca rm  rxxm  i  en tro г 4 0 ,55 ■ido 1,10
H a s t ia d o __________________ 2 -Л _____ OAZ 0 ,2 4 _ г 4 O f il 0,8b 0 ,42 ó, Slf г . 4 0,42 ó ,M e d P fiZ 0 ,2 4 4 , z o
¿¡jado, correa tanda 0,05 0,2P г 0 ,os 0 , 10 0.0 5 o,?.o л 0,05 e (20 2 0 ,0,5 ó, 20 t, 00

o /  c o rre o  estrecha ✓ o e s o,to 4 0 3 5 a jo O fi5 о,то 4 0,35" б,То A 0,35 0,JQ A S O
“P r im e r  ¿xa m /rn tdo 0,10 o,qo 0,20 o,4o 0,20 O fiQ 0,10 o, 4o 0,20 0,40 2,00
i - i  ¡ado  er» re  ¿arn¡catetos 0,3o 0, 6o 0(3o DfiO 0,30 0 ,6o 0,30 6,6o O jp 0,60 % 00
S e ^u n c lr b a rn iz a d o > о л о o fio г \ ¿ _ 0,20 O fiO ___ ^ ¿____ 0,20 O fio t S. 0,20 0,40 / \ ' j O fiQ o d 0 2 ,0 0
C ta v ijo s  en entremos
f ir m a d o  de ¡os Codo? £ 4 o,S3 /,66
C m ixaC a .t'e A

I А ,OT l.OT 1 ,6 6
¿ m ita M iJ e  d e  accesorios 4 i 6 .50 O JO l , 0 ¥V 0 ..50

C o rte  v  C a s to ra .

TOTAL 7 ,4 5 ¿i,? г 6,02 4,92 4,92 28, S I
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RESUMEN DEL PROYECTO (form. No. 9)
8Z~OU'ZO

Producto yuEpfí S&FftR! Proyecto No. 32-0%

Pieza Dibujos No. gZ -  09

Nuevo precio/unidad 12.0
Unidades/año "2-000 o más
Costo/año

Ahorro buscado % = 1?■ 100 FIM/año
Costos anteriores 2. OOO x  90 ,50 = I g t . OOO FIM/año

Nuevos costos 2 .00  0 y 96,00 - /5 2 .  OOO FIM/año
Ahorro 2. OOO * 1U, 50 - Z9. 0 0 0 FIM/año
Ahorro porcentual = ¡£
Costo del análisis ZZ horas - hombre x. 5 0  F ¡ H  hlOOiFIM
Otros costos dihyjos. i~ f>roh)hipo ■?. OOO FIM
Ahorro en el primer año 25*90 0 FIM/año
Observaciones Como e / pi'ecio es. s ha/o y /as /^unción es

Se bao Fn^/OtTicfb, e l  o d o r  es mas o í ha y p o r  ío

'ionio se  preven me. yores uenfctS .
Ideas que deben desarrollarse:

S/CLfí cgaJ s s /CPT-q y gESrPLbO
Do ¿£> ve) COHB/fJ PDOS
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Figura VII. La nueva siila Safari
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Los detalles de los cambios introducidos en las sillas producidas se 
indican en las figuras VIII y IX.



Figura VIII. Detalle de la siila Safari antes del análisis del valor, en 
que pueden verse el brazo, el modo de fijación de la tela del 

asiento y el travesano lateral inferior que la silla 
tenía originalmente



Figura IX. Detalle de la silla Safari después del análisis del valor, en 
que pueden verse la modificación del brazo y el modo de fijación 

de la tela del asiento y la eliminación del travesano 
lateral inferior
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A continuación se indican los estudios referentes a la industria de ela­
boración de la madera preparados por la Organización de las Naciones Unidas 
para el Desarrollo Industrial, algunos de los cuales han sido editados como 
publicaciones de las Naciones Unidas.

ID/ 10 Técnicas para la utilización de la madera como material de 
construcción de viviendas en los países en desarrollo. 
Informe de un Grupo de Estudio, Viena, 17-21 de noviembre 
de 1969. Publicación de las Naciones Unidas; número 
de venta: E.70.11.B.32

ID/61 Producción de casas de madera prefabricadas [Keijo N.E. 
Tiusanen]. Publicación de las Naciones Unidas; número de 
venta: 71.11.B.13

ID / 72 Función de la madera como material de embalaje en los países 
en desarrolle [B. Hochart]. Publicación de las Naciones 
Unidas; número de venta: 72.11.B.12

ID/ 79 Producción de paneles a partir de residuos agrícolas. 
Informe de la Reunión del Grupo de Trabajo de Expertos, 
Viena, 14-18 de diciembre de 197G. Publicación de las 
Naciones Unidas; número de venta: 72.11.B.4

ID/108/Rev.1 Furniture and Joinery Industries for Developing 
Countries

ID/133 Selección de maquinaria para trabajar la madera. Informe de 
una Reunión Técnica. Viena, 19-23 noviembre 1973

ID/154/Rev.1 Automatización de bajo costo para las industrias del mueble 
y de la ebanistería [W. Santiano y H.P. Brion]

ID/180 Elaboración de la madera para países en desarrollo. Informe 
de un curso práctico, Viena, 3-7 noviembre 1975

ID/223 Adhesivos utilizados en las industrias de elaboración de 
la madera. Informe de un Curso Práctico. Viena (Austria), 
31 octubre - 4 noviembre 1977

ID/247 Technical Criteria for the Selection of Woodworking 
Machines

ID/265 Manual de montajes de trabajo para la industria del mueble 
[P.J. Paavola y K. Ilonen]

ID/275 Manual de tecnología de la tapicería [D.J>. Cody]

ID/298 El análisis del valor en la industria del mueble 
[A. Juva]

ID/299 Manual de producción de muebles de roten [D.P. Cody]
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ID/300 Production Management for Small and Medium 
Scale Furniture Manufacturing Firms in 
Developing Countries [E.Q. Canela]

UNIDO/LIB/SER.D/4/Rev.1 UNIDO Guides to Information Sources No. 4:
(ID/188) Information Sources on the Furniture and 

Joinery Industry

UNID0/LIB/SER.D/6/Rev.1 UNIDO Guides to Information Sources No. 6:
(ID/256) Information Sources on Industrial Quality 

Control

UNIDO/LIB/SER.D/9 UNIDO Guides to Information Sources No. 9: 
Information Sources on Building Boards from 
Wood and other Fibrous Materials

UNIDO/LIB/SER.D/18 
(ID/150)

UNIDO Guides to Information Sources No. 18: 
Information Sources on the Paint and 
Varnish Industry

UNIDO/LIB/SER.D/31
(ID/214)

UNIDO Guides to Information Sources No. 31: 
Information Sources on Woodworking Machinery

UNIDO/LIB/SER.D/35
(ID/234)

UNIDO Guides to Information Sources No. 35: 
Information Sources on Utilization of 
Agricultural Residues for the Production of 
Panels, Pulp and Paper

UNIDO/LIB/SER.D/36 
(ID/236)

UNIDO Guides to Information Sources No. 36: 
Information Sources on Industrial Maintenance 
and Repairs

JL




