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APARATO PARA EL PROCESAMIENTO DE INFORMACION PARA LA
DETERMINACION DE ESTRATEGIAS MERCADOTECNICAS Y VALUACION DEL
RIESGO MEDIANTE EL METODO DE DESARROLLO DE LA INNOVACION PARA

PRODUCTOS Y SERVICIOS BASADOS EN EL VALOR

CAMPO DE LA INVENCION

La presente invencion, es complemento de la solicitud de patente MX/a/2013/011807 de
Mejia y a la MX/a/2014/001033 de Mejia , considerando sus componentes Yy definiciones
en torno a los especialistas en mercadotecnia (EM), ingenieros desarrolladores de
producto (IDP) y la alta direccion (AD) de una firma, para ser integrados a tiempo, en la
propuesta final de un producto y/o servicio orientado a innovacién (PSOal) que a nivel
concepto, parte previamente de la definicion de diversos atributos y caracteristicas
detectadas como percepciones del consumidor (PdC) , que se analizan para determinar la
estrategia mercadotécnica de introduccion al mercado. Se describen dos conceptos: el
primero, se hace a partir de la descripcion de un aparato informatico que a través de
hardware y software, permite ingresar, procesar, almacenar, recuperar y controlar datos
para transformarlos en informacion para y por los EM_IDP_AD, a la vez de transmitirlos
via alambrica, fibra Optica e inalambricamente para interactuar con otros equipos,
mediante un sistema de computo. El segundo, describe un método complementario a la
solicitud de patente MX/a/2013/011807 de Mejia y a la MX/a/2014/001033 de Mejia . En la
presente propuesta, los EM_IDP_AD son capaces de identificar las PdC, en la voz del
consumidor y mercadotecnia, con atributos y caracteristicas, que son contrastados con la
caracteristicas del PSOal. Esto impacta a la firma, en la factibilidad de fabricacion a nivel:
elemento, sistema, proceso, comercializacion y organizacion. Son determinadas, y
analizadas una serie de matrices que descartan las estrategias de mercadotecnia
obteniendo: prioridades, capacidad de reacciéon de la firma con probabilidades de
ocurrencia, nivel de impacto, indice y zona de vulnerabilidad en las que se posiciona a la

firma, asi como el riesgo de llevarlas a cabo.
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ANTECEDENTES

En el ambito empresarial, la busqueda de innovacion (OECD, 2005) y estrategias (David y
Marion, 2012), es altamente valorada ya que se constituyen como un conjunto de
acciones orientadas a incrementar el desempefio de sus firmas. Asi, la planeacién
estratégica es una de las herramientas que los EM_IDP_AD utilizan para generarlas y
evaluarlas, dado que la ejecucion de estrategias logran la rentabilidad y crecimiento
mayores al promedio de sus competidores, logrando la ventaja competitiva del sector (Hill
y Jones, 2011). Esta planeacion estratégica, involucra la toma de decisiones en distintas
actividades de la firma, como la ingenieria, las compras, las ventas, la distribucion, etc. Sin
embargo, la generacion y evaluacion de estrategias a nivel mercadotecnia, se tienen
consideradas como las que logran ubicar en alto grado el posicionamiento de mercado de
un PSOal, de la firma (Loudon, et al., 2005). Académicamente, se tienen obras
representativas que abordan diversos conceptos mercadotécnicos sobre estrategia, que
describen el ambiente empresarial en el que las firmas se desempefian y cOmo interactian
entre ellos. Dichos conceptos, por ejemplo, hablan desde cual es la importancia de las
estrategias, como afectan a la ventaja competitiva, al ambiente interno/ externo de la firma,
sus diversas formas en que se presentan y lo que significa su implementacion con ética
en las firmas lucrativas, no lucrativas y en el gobierno. (Hill y Jones, 2011); otras como
Kotler y Armstrong (2008) abordan el disefio de las estrategia de mercadotecnia
impulsadas por el consumidor, las estrategia de desarrollo de marca, productos y
servicios, el desarrollo de nuevos productos y estrategias del ciclo de vida de los
productos; otras obras mas, sugieren, conceptualmente qué elementos tomar en cuenta
para evaluar las decisiones estratégicas que se generan en los ambientes interno y
externo de las firmas (David y Marion 2011; Loudon, et al. 2005)., asi como el riesgo

financiero al que conllevan (Loudon, et al. 2005).
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Lo que no se tiene al momento.

A pesar de las multiples ventajas de las obras y sus contenidos mencionados, el
aislamiento de cada una de ellas lleva por consecuencia serias desventajas para
explotarlas en el desarrollo de un PSOal; por ejemplo: mientras que las obras de Hill y
Jones (2011) y Kotler y Armstrong (2008) describen extensamente los conceptos de
estrategia mercadotécnica, no exponen técnicas para su identificacion detallada y su
valoracién. Por otra parte, las obras de David y Marion (2011) y Loudon (et al., 2005),
exponen de técnicas conceptuales que permiten plantear matrices estratégicas del entorno
interior y exterior de la firma pero no las enlazan a atributos y caracteristicas de
productos, servicios y/o marca relacionadas con las posibilidades tecnolégicas de las
mismas firmas. El relacionar lo anterior, a partir de los resultados proporcionados por la
solicitud de patente MX/a/2013/011807 de Mejia y a la MX/a/2014/001033 de Mejia,
permite aprovechar los resultados de ésta a fin de asignar prioridad de ejecucion de las
estrategias de mercadotecnia, capacidad de reaccion de la firma con probabilidades de
ocurrencia, nivel de impacto (politico, econdmico, social, tecnolégico, organizacional o
ambiental) para calcular el indice y zona de vulnerabilidad en las que las estrategias
mercadotécnicas se posicionan respecto al PSOal de la firma, asi como el riesgo de

llevarlas a cabo.

Ventajas

Se aprecian entre otras la creacion de un método y un aparato de cémputo con
interrelacion de bases de datos, capaz de incorporar todos los resultados mencionados en
la solicitud de patente MX/a/2013/011807 de Mejia y a la MX/a/2014/001033 de Mejia en
un proceso sistematico, ordenado y coherente para que los EM_IDP_AD realicen
propuestas de estrategias mercadotécnicas basados en los atributos y caracteristicas
(106) de productos, servicios y marca que caracterizan al PSOal a disefar, a partir de
considerar como insumos, lo producido previamente por las solicitudes de patente

referidas, tales como:
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(1) Identificar los factores y su ponderacion para crear una matriz de atractividad del
mercado (MAM).

(2) Identificar, clasificar y crear una matriz de fortalezas (F) y debilidades (D) ponderada
(o, matriz de evaluacion factores internos, EFI).

(3) Identificar, clasificar y crear una matriz de oportunidades (O), amenazas (A) ponderada
(o, matriz de evaluacion de factores externos, EFE).

(4) A partir de los puntos (2) y (3) crear la integracion de una matriz de factores internos (I)
y externos (E) ponderados més relevantes (IE), en el planteamiento de estrategias
mercadotécnicas que en general utilizara la firma para posicionar en el mercado al PSOal,
ubicando la estrategia direccion general en cualquiera de los siguientes tres casos: crecer
y construir; conservar y mantener; cosechar y enajenar.

(5) Identificar, clasificar y crear la integracion de la matriz de perfil competitivo ponderado
(MPC), que compara atributos y caracteristicas del PSOal, con el resto de la industria,
como parte de la inteligencia competitiva (IC) de la firma.

(6) Las matrices ponderadas MAXI-MAXI, que maximizan las F y las O, para generar
estrategias y tacticas ofensivas de mercadotecnia, en el posicionamiento del PSOal.
(7) Las matrices ponderadas MINI-MAXI, que minimizan las D aprovechando las O, para
generar estrategias y tacticas adaptativas de mercadotecnia, en el posicionamiento del
PSOal.

(8) Las matrices ponderadas MAXI-MINI, que maximizan las F superando las A, para
generar estrategias y tacticas de accion inmediata de mercadotecnia, en el
posicionamiento del PSOal.

(9) Las matrices ponderadas MINI-MINI, que minimizan las D las A, para generar

estrategias y tacticas defensivas de mercadotecnia, en el posicionamiento del PSOal.

A partir de lo anterior, la presente solicitud describe y ampara las siguientes acciones:
(10) La matriz de la definicion estrategias y tacticas de mercadotecnia (MDETM). Esta
matriz, conjunta las Ultimas cuatro matrices mencionadas, con las estrategias de

mercadotecnia obtenidas y las compara contra las caracteristicas del PSOal. La
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caracteristicas del PSOal es la que impacta a la firma, en la factibilidad de fabricacion a
nivel: elemento, sistema, proceso, comercializacién y organizacion. Los resultados, son:
establecer metas (propuesta de especificaciones tecnoldgicas del producto objetivo a
innovar), recursos, areas responsables, fechas y tipo de tacticas a seguir para el
posicionamiento de PSOal.

(11) Matriz de Cuantificacion de la Planeacion Estratégica de la Mercadotecnia, la
Tecnologia y el Riesgo (MCPEMTR). Esta matriz, conjunta las Ultimas cuatro matrices
mencionadas, con las estrategias de mercadotecnia obtenidas y las compara contra las
caracteristicas PSOal . Las caracteristicas del PSOal, en la factibilidad de fabricacién a
nivel: elemento, sistema, proceso, comercializacion y organizacion. Los resultados, son:
asignar prioridad de ejecucion de las estrategias, establecer capacidad de reaccion de la
firma para cada estrategia con probabilidad de ocurrencia, establecer nivel de impacto,
indice y zona de vulnerabilidad de la estrategia, asi como el riesgo de llevarla a cabo.

En resumen, se obtiene como ventaja principal, explotar los resultados que arroja la
solicitud de patente MX/a/2013/011807 de Mejia y a la MX/a/2014/001033 de Mejia, que
crea un PSOal con atributos y caracteristicas suficientes de: producto, servicio y marca
(voz del consumidor y voz de la mercadotecnia) contrastados con la factibilidad de
fabricacion e implementacion motivados por la caracteristicas del PSOal, a nivel de la
firma, en los rubros elemento, sistema, proceso, comercializacion y organizacion. Asi, los
EM_IDP_AD obtienen estrategias de mercadotecnia ponderadas que se van descartando
de forma paulatina para revelar aquellas que respondan a un mejor posicionamiento en el

mercado del PSOal a fin de cubrir las necesidades en el ambito de las PdC .
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e Las referencias de algunos componentes, son tomadas de las solicitudes de patente:
MX/a/2013/011807 de Mejia y la MX/a/2014/001033 de Mejia ya que la presente

solicitud, es complementaria a las mencionadas.

e Figura 100. Diagrama de flujo seccidon: menu despliegue carta de desarrollo de

la innovacion de productos y servicios basados en el valor (DIPSV). Con el fin de ser
explicativos, mas no limitativos, se retoma y expone de las solicitudes de patente arriba
mencionadas el caso ejemplo de la propuesta de disefio de un PSOal Laptop, con
atributos, caracteristicas de producto, servicio representativos a la voz del consumidor;
marca como voz de la mercadotecnia y elemento, sistema, proceso, comercializacion y
organizacion como representativos de la caracteristicas del PSOal. El programa inicia

desplegando la informacion, como se describe:

e Modulo 100a. Tipo de ejecucion: entrada/ consulta/ borrado de datos. El
funcionamiento, consiste en la activacion de la Seccion 0.(Ver Figura 100)

Seccion 0: menu despliegue carta desarrollo de la innovacion de productos 'y

servicios basados en el valor (DIPSV). Esta seccion, muestra el ment de opciones que
tiene los EM_IDP_AD para la carga de datos y su procesamiento de acuerdo a los rubros
gue se enunciaran a continuacién, mediante Diagramas de Flujo, M6dulos, Secciones,
Partes y Subpartes que integran al aparato y método y que aparece como Opcion 5:
determinacion de estrategias mercadotécnicas y valuacion del riesgo del PSOal que
apoya la toma de decisiones mercadotécnicas, mediante el planteamiento de estrategias y
tacticas en el desarrollo de productos y servicios con valor de innovacion. Es
complementario a la solicitud de patente MX/a/2013/011807 y la MX/a/2014/001033 de
Mejia que perfila atributos y necesidades del consumidor a nivel producto, con célculo
previo de la relacién valor-precio, el costo de retencion del consumidor y la difusion de la
innovacion de producto, mediante el uso de la técnica: desarrollo del valor de la

innovacion. La seccién 0, muestra al médulo 100b. (Ver Figura 100)



e Modulo 100b. Tipo de ejecucion: entrada/ consulta/ borrado de datos (Ver Figura

100) El funcionamiento se basa en la captura de datos para su ingreso, consulta o baja

para diferentes modulos, partes y subpartes de la Figura 101.

e Mobdulo 101a.-Tipo de ejecucién del médulo: procesamiento de datos. (Ver Figura

102). El funcionamiento se basa en realizar las siguientes partes y subpartes:
5.1.-Parte: matriz de definicion de las estrategias y tacticas

(MDETM). (Ver Figura 102 con datos caso ejemplo)

VOZ DE LA TECNOLOGIA

Matriz de la Definicién Estrategias y Tacticas de Mercadotecnia (MDTEM)

de mercadotecnia

ESTRATEGIA F.O. (MAXI-MAXI) FORTALEZAS VS. OPORTUNIDADES

ORGANIZACION (102E)

E

NA

M 1.-ESTRATEGIA: (Qué acciones OFENSIVAS se deben realizar para MAXIMIZAR el DESEO del Consumidor por el disefio
CARACTERISTICAS DE LA E CURVO de la para introducir la LAPTOP en el mercado?
INNOVACION T < RECURSOS AREA TIPO DE
A TACTICA NECESARIOS RESPONSABLES FECHAS TACTICA
B - Creacion y prueba de Ingenieriay
0
ELEMENTO (102A) A Incremento del 10% de la ergonomia del disefio prototipos Disefio N+3 Funcional
- - - - — -
SISTEMA (102B) B Equipar la unidad con memorias de 1TB y 40% Creacion y prueba de Ingemejla y N+ Funcional
menos peso prototipos Disefio
Sustitucién paulatina del 10% de maquinaria de Ingenieriay
PROCESO (102C) C mayor precision en el armado de ventilacion y Concuros de fabricantes Disefio con N+10 Negocios
memoria con reduccion de tiempos del 20% Compras
o L. . e . » Ingenieriay
COMERCIALIZACION (102D) D Verificaciéon de materiales y gertlflcamones Nacional Creacion y prueba de Disefio con N+9 Negocios
y Mundial prototipos
Mercadotecnia
Perfilamiento de candidatos de México y la India Revision de CV Recursos Corporativ

hasta lograr 100 ingenieros aspirantes Humanos a
ESTRATEGIA F.A. (MAXI-MINI) FORTALEZAS VS. AMENAZAS

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO OBJETIVO A INNOVAR (102)

M 2.-ESTRATEGIA: (Qué ACCIONES INMEDIATAS se deben realizar para MAXIMIZAR el DESEO del Consumidor y DISMINUIR la
CARACTERISTICAS DE LA E PRESENCIA DE LA ULTIMA GENERACION 10 CORE para introducir la LapTop en el mercado?
INNOVACION T AREA TIPO DE
A TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAS
s TACTICA
ELEMENTO (102A) A NA NA NA NA NA
SISTEMA (102B) B NA NA NA NA NA
. - Direccion e
Acelerar laimplementacién de las nuevas .
PROCESO (102C) Cc dimensiones del producto para el mes N+4 Personal especializado In%jg;eﬁréay N+2 NA
Incremento del 15%de publicidad masiva al Medios v redes sociales
COMERCIALIZACION (102D) D | consumidor sobre las ventajas del actual corey su vaales Mercadotecnia N+1 Funcional
relacion con los ecomateriales
A Alianza con fabricantes que soporten la cadena de Acceso a tecnologia de .
ORGANIZACION (102E) E valor de la fabricacién del actual modelo a un 30% otras firmas Direccion N+3 Global
M 3.-ESTRATEGIA: {Qué ACCIONES INMEDIATAS se deben realizar para MAXIMIZAR el DESEO del Consumidor y DISMINUIR
A i i ?
CARACTERISTICAS DE LA E las PdC SOBRE LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO para mtAr;céuAcnr la LapTop en el mercado?
INNISAEIEI u TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAS TIPO DB
A s TACTICA
Realizar Alianza y/o Fusiones con otras Firmas que - L
ELEMENTO (102A) A representan el 15%del mercado Recursos econémicos Direccién N+2 Global
SISTEMA (102B) B NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) C NA NA NA NA NA
Anunciar las ventajas del actual modelo,
principalmente en la velocidad de acceso y Medios y redes sociales .
COMERCIALIZACION (102D) b gréficos, mientras se consolidan las alianzas y/o virales Mercadotecnia N+1 Funcional
fusiones para adquisiciéon de nuevos materiales
ORGANIZACION (102E) E NA NA NA NA NA

ESTRATEGIA D.A. (MINI-MINI) DEBILIDADES VS. AMENAZAS

M 4.-ESTRATEGIA: {Qué acciones DEFENSIVAS se deben realizar para MINIMIZAR el PRECIO COSTOSO y DISMINUIR la
. A : : >
CARACTERISTICAS DE LA £ PRESENCIA DE LA ULTIMA GENERACION 10 CORE para introducir la LapAT';)E:n el mercado?
peclce A TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FEcHas | TIPODE
s TACTICA
ELEMENTO (102A) A Mejorar la tecnologia actual con re_sucmoOn |r_1|0|al Alianza con compafiias Direccion N+20 Corporativ
de costos del 5% en N+2 con ingenieros de Alianza tecnolégicas a
Confirmar pruebas de nuevos disefios de Creacion y prueba de Ingenieriay
SISTEMA (102B) B almacenamiento de 1TB prototipos Disefio N+5 Funcional
PROCESO (102C) Revisar y acelerar nuevos procesos de introduccion Creacion y prueba de Ingenieriay N+7 Funcional




de nuevas medidas a N+4 prototipos Disefio
COMERCIALIZACION (102D) D Anuncio pu_bllcnarlo d(? Ios_nuevos materiales que Medios y r_edes sociales Mercadotecnia N+12 Funcional
incorporard la firma en N+3 virales
ORGANIZACION (102E) E Revision de capacna_cmn y entrenamlento del 30% Rev_smrldel status de Recursos N4 Funcional
de ingenieros outsourcing cpacitacion y desarrollo Humanos
M 5.-ESTRATEGIA: ¢Qué acciones DEFENSIVAS se deben realizar para MINIMIZAR el PRECIO COSTOSO y DISMINUIR las PdC
< ; ) 2
CARACTERISTICAS DE LA E SOBRE LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO para |ntr0chuF(e:I|ErAIa LapTop en el mercado?
INNOVACION T
el A TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAS TIPO DE
s TACTICA
ELEMENTO (1024) A Probar nuevos elementos mas econémicos que Creacion y prueba de Ingenieria'y N£6 Corporativ
reducan costos al 15% prototipos Disefio a
SISTEMA (1028B) B Confirmar componentes complementarios Creacion y prueba de Ingenieria'y N+8 Funcional
econémicos al 10% prototipos Disefio
Anunciar nuevos procesos con las fusiones o Confirmacion de la Corporativ
PROCESO (102C) c alianzas proximas. Proponer ahorro en tiempo de tecnologia de otras firmas Direccion N+5 pa
proceso del 10% aincorporar
Evidenciar que la competencia tiene dificultades
COMERCIALIZACION (102D) D para incorporar ecomateriales por certificacion no Investigacion de campo Mercadotecnia N+6 Funcional
comprobada
Revision del 10%
ORGANIZACION (102E) E ReV|S|_on ci_g disminucién de c_ostos un 5_/nde comrato_s de personal Recursos N+1 Funcional
fabricacion por el outsourcing requerido outsourcing con ahorro Humanos

del 5%de la operacién

CARACTERISTICAS DE LA

6.-ESTRATEGIA: ¢{Qué acciones DEFENSIVAS se deb

PRESENCIA DE LA ULTIMA GENERACION 10 CORE para introduc

en realizar para MINIMIZAR la DISTRIBUCION COSTOSA y D

ir laLapTop en el mercado?

ISMINUIR la

< AREA
INNOVACION
A TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAS TIPO DE
s TACTICA
ELEMENTO (102A) NA NA NA NA NA
SISTEMA (102B) NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) NA NA NA NA NA
. o Convenio con Direcciény .
COMERCIALIZACION (102D) Incrementar la velocidad de la logistica en un 10% distribuidores logisticos Mercadotechia N+6 Negocios
ORGANIZACION (102E) NA NA NA NA NA
7.-ESTRATEGIA: (Qué acciones DEFENSIVAS se deben realizar para MINIMIZAR la DISTRIBUCION COSTOSA y DISMINUIR

CARACTERISTICAS DE LA

las PdC SOBRE LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO

ara introducir la LapTop en el mercado?

AREA

INIeAZETiely TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAs | TIPQDE
s TACTICA
ELEMENTO (102A) NA NA NA NA NA
SISTEMA (102B) NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) NA NA NA NA NA
Anunciar alianzas de contrapeso con base a la Convenio con
COMERCIALIZACION (102D) logistica en un incremento del 10% de su velocidad distribuidores logisticos Mercadotecnia N+6 Negocios
ORGANIZACION (102E) NA NA NA NA NA
8.-ESTRATEGIA: (Qué acciones DEFENSIVAS se deben realizar para MINIMIZAR la ETICA CUESTIONABLE y DISMINUIR la
p y
- 4 . . 2
CARACTERISTICAS DE LA PRESENCIA DE LA ULTIMA GENERACION 10 CORE para introducir la Lap:}ggAen el mercado?
INIAZETE TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAS .ITLFEC.:.'%EA
S
ELEMENTO (102A) NA NA NA NA NA
SISTEMA (102B) NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) NA NA NA NA NA
COMERCIALIZACION (102D) Incorporarse a asociaciones de monitoreo de ética | Convenio con organismos Direccion N+6 Global
que fomenten la tecnologia actual a nivel mundial de Eticay RSC
ORGANIZACION (102E) NA NA NA NA NA

CARACTERISTICAS DE LA

9.-ESTRATEGIA: ¢{Qué acciones DEFENSIVAS se deben realizar para MINIMIZAR |a ETICA CUESTIONABLE y DISMINUIR las
PdC SOBRE LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO para introducir la LapTop en el mercado?

olm|>| >»a4mxZ |m| O |O|w|>] >-4mZ M| O |O|]|>»|] >»4mZ |m| O |[O]w|>] >-1m=Z

A AREA
INNISAEIEI TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAs | TIPODE
S TACTICA
ELEMENTO (102A) NA Publicidad NA NA NA
SISTEMA (102B) NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) NA NA NA NA NA
Incrementar publicidad de la ética actual Medios v redes sociales Direccion
COMERCIALIZACION (102D) D evidenciando a alianzas y fusiones con dafio a la yr Y N+6 Global
. ? . virales Mercadotecnia
sociedad a nivel mundial
ORGANIZACION (102E) E NA NA NA NA NA
ESTRATEGIA D.O. (MINI-MAXI) DEBILIDADES VS. OPORTUNIDADES
M 10.-ESTRATEGIA: ¢Qué ADAPTACIONES se deben realizar para MINIMIZAR el PRECIO COSTOSO y APROVECHAR el gusto
- 2 ) : >
CARACTERISTICAS DE LA E del consumidor por el disefo CURVO de la LAPTOP para introducir la Lap;;pE:n el mercado?
INNOVACION T TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAs | TIPODE
A s TACTICA
ELEMENTO (102A) A NA NA NA NA NA
SISTEMA (102B) B NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) C NA NA NA NA NA
Incrementar 30% publicidad de campo para mejorar Medios y redes sociales . .
COMERCIALIZACION (102D) D la PdC sobre el nuevo producto virales Mercadotecnia N+1 Funcional
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ORGANIZACION (102E) NA | NA NA NA NA
11.-ESTRATEGIA: ;Qué ADAPTACIONES se deben realizar para MINIMIZAR a DISTRIBUCION COSTOSA y APROVECHAR el
. o . ; =
CARACTERISTICAS DE LA gusto del consumidor por el disefio CURVO para introducir la LapTop:gEe)lAmercado.
Y ACON TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAS TIPO DE
s TACTICA
ELEMENTO (102A) NA NA NA N+4 NA
SISTEMA (102B) NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) NA NA NA NA NA
. . - . Convenio con .
COMERCIALIZACION (102D) Mejorar la comunicacién con empresas de logistica LT P Mercadotecnia N+4 Negocios
distribuidores logisticos
ORGANIZACION (102E) NA NA NA NA NA

CARACTERISTICAS DE LA
INNOVACION

12.-ESTRATEGIA: ;,Qué ADAPTACIONES se deben realizar para MINIMIZAR la E

gusto del consumidor por el disefio CURVO para introducir la LapTop en el mercado?

TICA CUESTIONABLE y APROVECHAR |

AREA

FECHA

TIPO DE

m| O |O|w|>|>-AmZ|m| O |O]w|>|] »—-4mZ |m

TACTICA RECURSOS NECESARIOS RESPONSABLES s TACTICA
ELEMENTO (102A) NA NA NA NA NA
SISTEMA (102B) NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) NA NA NA NA NA
Realizar convenios con organismos de RSC que ] - - Corporativ
COMERCIALIZACION (102D) den testimonio de procegsos de fabricaciér? Mejores précticas Direccion N+4 pa
ORGANIZACION (102E) NA NA NA NA NA

Notas ejemplo METAS : .

A.-CPU EFICACIA DE VELOCIDAD DE DISIPACION DE CALOR MEJORA CON EL DISENO DE CARCAZA CON AUMENTO DE 0.05
mm EN LAS VENTILAS LATERALES CON INCREMENTO PREVIO DE ENERGIA

B.-FUNCIONALIDAD DEL ALMACENAMIENTO MASIVO MEJORA CON INCREMENTO DE CAPACIDAD DE MEMORIAS DE DISCO
DURO A1 TB CON AUMENTO DE PROCESAMIENTO DE RELOJ A 1.8 GHZ,;

C.-REDUCCION DE LAS ESPECIFICACIONES TECNICAS ES POSIBLE CON REDUCCION DE MEDIDAS ORIGINALES 17'<7.8 lbs
a14"<5.27 Ibs.;

D.-UTILIZACION DE ECOMATERIALES SE REALIZA MEDIANTE UTILIZACION DE MATERIALES RECICLABLES COMPATIBLES
CON ISO 14000.;

E.-OUTSOURCING DE DISENO SW PARA COMUNICACION INALAMBRICA CON DESARROLALDORES SW MEXICO e INDIA

FIGURA 102

Aqui se muestra la recopilacion de datos de las Fortalezas (F), Oportunidades (O),
Debilidades (D), Amenazas (A) en cada una de sus matrices. Asi se plantea una
estrategia en forma de pregunta, la cual es la combinacion de cada una de las partes que
la integran, segun sea el caso (DO,FA,DO,DA). De esta manera, se proponen metas,
tacticas (propuesta de especificaciones tecnologicas del producto objetivo a innovar) en la
recursos que se sefiala un responsable, fecha ademas del tipo de tactica a plantear,
gue de acuerdo a Hill y Jones (2011) se identifican como: funcionales (las que dependen
de cada uno de los departamentos de la firma orientados a elevar el valor, la calidad, la
eficiencia y la innovacion); negocios (que permiten verificar el proceso interno de cémo se
realizan los productos y los servicios en torno al valor agregado que se le entrega al
consumidor); los corporativos (aquellos que tienen que ver con la AD deciden la
estrategia de compra, venta, fusion, etc. Como tacticas empresariales, asi como la
incursidbn a nuevos segmentos con nuevos productos) y las globales (aquellas que
implican a la ad para incursionar en otros paises del orbe). Para realizarlo, se toma en

cuenta las siguientes partes:
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5.1.1.-Subparte creacion de estrategia mercadotécnica matriz MAXI-MAXI: a partir del
resultado obtenido de la subparte 4.6.3 proveniente de la solicitud de patente
MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD plantean el cuestionamiento estratégico de
mercadotecnia tipo fortaleza-oportunidad proveniente de la matriz MAXI-MAXI, con la
sintaxis: ¢ qué acciones ofensivas se deben realizar para maximizar las fortalezas del
atributo/caracteristica (producto/servicio/marca) de la matriz EFI con la oportunidad

correspondiente de la matriz EFE para introducir el PSOal en el mercado?

5.1.2.- Subparte creacion de estrategia mercadotécnica matriz MAXI-MINI: a partir del
resultado obtenido de la subparte 4.7.3 proveniente de la solicitud de patente
MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD plantean el cuestionamiento estratégico de
mercadotecnia tipo fortaleza-amenaza proveniente de la matriz MAXI-MINI, con la
sintaxis: ¢qué acciones inmediatas se deben realizar para maximizar las fortalezas del
atributo/caracteristica (producto/servicio/marca) de la matriz EFI con la amenaza

correspondiente de la matriz EFE, para introducir el PSOal en el mercado?

5.1.3.- Subparte creacion de estrategia mercadotécnica matriz MINI-MAXI: a partir del
resultado obtenido de la subparte 4.8.3 proveniente de la solicitud de patente
MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD plantean el cuestionamiento estratégico de
mercadotecnia tipo debilidades-oportunidades proveniente de la matriz MINI-MAXI, con la
sintaxis: ¢qué acciones adaptativas se deben realizar para minimizar las debilidades del
atributo/caracteristica (producto/servicio/marca) de la matriz EFI para aprovechar la

oportunidad correspondiente de la matriz EFE, para introducir el PSOal en el mercado?

5.1.4.-Subparte creacion de estrategia mercadotécnica matriz MINI-MINI: a partir del
resultado obtenido de la subparte 4.9.3 proveniente de la solicitud de patente
MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD plantean el cuestionamiento estratégico de

mercadotecnia tipo debilidades-amenazas proveniente de la matriz MINI-MINI, con la
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sintaxis: ¢ qué acciones defensivas se deben realizar para minimizar las debilidades del
atributo/caracteristica (producto/servicio/marca) de la matriz EFlI con la amenaza
correspondiente de la matriz EFE, para introducir el PSOal en el mercado?

5.1.5.-Subparte creacion de tacticas de estrategia mercadotécnica matriz MAXI-
MAXI: a partir del resultado obtenido de la subparte 4.10. proveniente de la solicitud de
y la MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD responden el cuestionamiento
estratégico planteado, tomando en cuenta la caracteristicas del PSOal ) con los datos
recopilados previamente de la solicitud de patente Mx/a/2013/011807 vy la
MX/a/2014/001033 de Mejia, como problemas a resolver en sus variantes: elemento,
sistema, proceso, comercializacién y organizacion, reconocidos como metas (0 propuesta
de especificaciones tecnologicas del producto objetivo a innovar). Cada meta responde
con tacticas, recursos necesarios, areas responsables, fechas y tipo de tacticas

(Funcional, Negocios, Corporativa, Global).

5.1.6.- Subparte creacion de tacticas de estrategia mercadotécnica matriz MAXI-
MINI: a partir del resultado obtenido de la subparte 4.10.2 proveniente de la solicitud de
patente MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD responden el cuestionamiento
estratégico planteado, tomando en cuenta la caracteristicas del PSOal con los datos
recopilados previamente de las solicitudes de patente Mx/a/2013/011807 vy
MX/a/2014/001033 de Mejia, como problemas a resolver en sus variantes: elemento ,
sistema, proceso, comercializacion y organizacion, reconocidos como metas (propuesta de
especificaciones tecnoldgicas del producto objetivo a innovar). Cada meta responde con
tacticas, recursos necesarios, areas responsables, fechas y tipo de tacticas (Funcional,
Negocios, Corporativa, Global).

5.1.7.- Subparte creacién de tacticas de estrategia mercadotécnica matriz MINI-
MAXI: a partir del resultado obtenido de la subparte 4.10.3 proveniente de la solicitud
de patente MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD responden el cuestionamiento

estratégico planteado, tomando en cuenta la caracteristicas del PSOal ) con los datos
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recopilados previamente de las solicitudes de patente Mx/a/2013/011807 vy
MX/a/2014/001033 de Mejia, como problemas a resolver en sus variantes: elemento,
sistema, proceso, comercializacion y organizacion, reconocidos como metas ( propuesta
de especificaciones tecnoldgicas del producto objetivo a innovar). Cada meta se responde
con tacticas, recursos necesarios, areas responsables, fechas y tipo de tacticas
(Funcional, Negocios, Corporativa, Global).

5.1.8.- Subparte creacién de tacticas de estrategia mercadotécnica matriz MINI-MNI:
a partir del resultado obtenido de la subparte 4.10.4 proveniente de la solicitud de
patente MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD responden el cuestionamiento
estratégico planteado, tomando en cuenta la caracteristicas del PSOal con los datos
recopilados previamente de las solicitudes de patente Mx/a/2013/011807 vy
MX/a/2014/001033 de Mejia, como problemas a resolver en sus variantes: elemento,
sistema, proceso c), comercializacion y organizacion, reconocidos como metas
(propuesta de especificaciones tecnoldgicas del producto objetivo a innovar). Cada meta
se responde con tacticas, recursos necesarios, areas responsables, fechas y tipo de

tacticas (Funcional, Negocios, Corporativa, Global).

e Modulo 101b.-Tipo de ejecucion del médulo: almacenamiento de datos.(Ver Figura
102). El funcionamiento se basa en realizar las siguientes partes:

5.1.9.- Parte matriz definicion de estrategias y tacticas de mercadotecnia: (MDETM).

En la que se despliega de manera visual en pantalla y/o documento impreso, la matriz

resultante, con confirmacion guardado de datos

e Modulo 103a.-Tipo de ejecucidon del modulo: almacenamiento de datos. (Ver Figura
104). El funcionamiento se basa en realizar las siguientes partes y subpartes:
5.2.-Parte matriz de cuantificacidén de la planeacién estratégica de la mercadotecnia,

la tecnologiay el riesgo (MCPEMTR). (Ver Figura 104 con datos caso ejemplo)

ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA
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Matriz de
Cuantificacion
de la
Planeacion
Estratégica de
la
Mercadotecnia,
la Tecnologiay %
el Riesgo T
(MCPEMTR) &
OZD A '®
OLO A N
CARAC
TERISTI
CASDE | ME
LA TA
INNOV
ACION
ELEME
NTO A Al 00113
(102A)
SISTEM 0.1

A (102B) B B1 0.03)4 5

PROCES

oo |C |ct |0os[2 |01
COMER
CIALIZ
ACION
(102D)

PA
CA
PA
CA
PA
CA
PA
CA
PA
CA
PA
CA
PA
CA
PA
CA
PA
CA
PA
CA
PA
CA
PA
CA

TAC
g/l PLAN DE ACCION F.O (MA A ORTA A OPOR DAD

0.0

D D1 0051201

ORGANI
ZACION | E E1l 0.07 |4
(102E)
PLAN DE ACCION
F.A. (MAXI-MINI)

FORTALEZAS VS.
AMENAZAS

PROCESO 0.1
(102C) Cc c2 0.03 4 2

COMERCI
ALIZACI |D|D2 0.08 3
ON (102D)
ORGANIZ
ACION E|E2 0.05 3
(102E)
ELEMEN 0.2

TO (102A) AlA2 0.09 3 7

COMERCI
ALIZACI [D|D3 [0.03 2
ON (102D)
PLAN DE ACCION
D.A. (MINI-MINI)

DEBILIDADES VS.

AMENAZAS

ELEMEN 0.0
TO (102A) AlA3 0.01 2 2
SISTEMA 0.1
(1028B) B | B2 0.05 3 5
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PROCESO 0.0
(102C) c C3 0.01 3 3

COMERCI
ALIZACI |D|D4 0.01 2
ON (102D)
ORGANIZ
ACION E|E3 0.05 2|01
(102E)
ELEMEN 0.0

TO (102A) Al AL 0.01 4 4

SISTEMA

(102B) B |B3 0.05 201
PROCESO 0.0
(1020) c|c4 0.03 2|6
COMERCI
ALIZACI |D|D5 0.05 201
ON (102D)
ORGANIZ
ACION E |E4 0.05 2|01
(102E)
COMERCI
ALIZACI |D| D6 0.04 4
ON (102D)
COMERCI
ALIZACI |D|D7 0.01 2
ON (102D)
COMERCI
ALIZACI |D|D8 0.03 4
ON (102D)

COMERCI
ALIZACI |D|D9 |o0.08 3
ON (102D)
PLAN DE ACCION
D.O. (MINI-MAXI)

DEBILIDADES VS.
OPORTUNIDADES

4
COMERCI 0.0
ALIzACI | D] D0 |00t 4|,
ON (102D)
COMERCI
ALIZACI |D|D11 |o.01 1001
ON (102D)
COMERCI
ALIZACI |D|D12 |o0.01 1 0.01
ON (102D)
TOTAL 279 [1200]063 o051 [033 [032 |04 016 (002 |o012 (024 |004 [o0.01 0.01
PRIORIDAD DE
EJECUCION (DE MAYOR A | 1 2 4 5 3 7 10 8 6 9 11 11
MENOR IMPORTANCIA)
NULO 5
igPISAECID CASI NULO 4
REACCIO | MEDIAS 5 4 5 3 3 1 5 5 5 5 5 5
N CASI TOTAL 2
TOTAL1
PROBABI
LIDAD
DE 0al 0.5 1 0.4 1 0.4 0.2 1 0.4 058 1 1 1
OCURRE
NCIA
CAT 20 ALTO
IMPACTO | 12\ iEbio 10 | 5 10 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
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BAJO 5

INDI

CE Oal 0.4 0.4 1 1 0.4 0.2 0.2 0.5 0.2 0.5 1 0.3

INDEFEN
SA

ZONA

VULNERABI
LIDAD

TOTAL RIESGO

Notas:

PA.-Puntaje de atractividad de la estrategia determinados por los EM_IDP_AD
CA.-Calificacion de atractividad de la estrategia determinados por los EM_IDP_AD
Caso ejemplo no limitativo, se menciona a continuacion:

ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA:

1.-¢ Qué acciones se deben realizar para MAXIMIZAR el DESEO del Consumidor por el
disefio CURVO de la LAPTOP a introducir en el mercado?

2.-¢,Qué acciones se deben realizar para MAXIMIZAR el DESEO del Consumidor y
DISMINUIR la PRESENCIA DE LA ULTIMA GENERACION 10 CORE a introducir en el
mercado?

3.-¢,Qué acciones se deben realizar para MAXIMIZAR el DESEO del Consumidor y
DISMINUIR las PAC SOBRE LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS
CERCANO para introducir el producto en el mercado?

4.-¢;Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR el PRECIO COSTOSO y DISMINUIR
la PRESENCIA DE LA ULTIMA GENERACION 10 CORE a introducir en el mercado?
5.-¢,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR el PRECIO COSTOSO y DISMINUIR
las PAC SOBRE LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO a
introducir en el mercado?

6.-¢,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR la DISTRIBUCION COSTOSA 'y
DISMINUIR la PRESENCIA DE LA ULTIMA GENERACION 10 CORE a introducir en el
mercado?

7.-¢,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR la DISTRIBUCION COSTOSA 'y
DISMINUIR las PAC SOBRE LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS
CERCANO a introducir en el mercado?

8.-¢,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR la ETICA CUESTIONABLE vy
DISMINUIR la PRESENCIA DE LA ULTIMA GENERACION 10 CORE a introducir en el
mercado?

9.-¢,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR la ETICA CUESTIONABLE y
DISMINUIR las PAC SOBRE LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS
CERCANO a introducir en el mercado?

10.-¢,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR el PRECIO COSTOSO y
AUMENTAR el gusto del consumidor por el disefio CURVO de la LAPTOP a introducir en
el mercado?
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11.-¢,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR a DISTRIBUCION COSTOSA y
AUMENTAR el gusto del consumidor por el disefio CURVO de la LAPTOP a introducir en
el mercado?

12.-¢ Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR la ETICA CUESTIONABLE y
AUMENTAR el gusto del consumidor por el disefio CURVO de la LAPTOP a introducir en
el mercado?

META/TACTICA

A.-CPU EFICACIA DE VELOCIDAD DE DISIPACION DE CALOR MEJORA CON EL
DISENO DE CARCAZA CON AUMENTO DE 0.05 mm EN LAS VENTILAS LATERALES
CON INCREMENTO PREVIO DE ENERGIA.

Al.-Incremento del 10% de la ergonomia del disefio.

A2.-Realizar Alianza y/o Fusiones con otras Firmas que representan el 15% del mercado.
A3.-Mejorar la tecnologia actual con resucciéOn inicial de costos del 5% en N+2 con
ingenieros de Alianza

A4.-Probar nuevos elementos mas econdémicos que reducan costos al 15%
B.-FUNCIONALIDAD DEL ALMACENAMIENTO MASIVO MEJORA CON INCREMENTO
DE CAPACIDAD DE MEMORIAS DE DISCO DURO A1 TB CON AUMENTO DE
PROCESAMIENTO DE RELOJ A 1.8 GHZ.

B1.-Equipar la unidad con memorias de 1TB y 40% menos peso.

B2.-Confirmar pruebas de nuevos disefios de almacenamiento de 1TB

B3.-Confirmar componentes complementarios econémicos al 10%

C.-REDUCCION DE LAS ESPECIFICACIONES TECNICAS ES POSIBLE CON
REDUCCION DE MEDIDAS ORIGINALES 17"<7.8 Ibs a 14"<5.27 Ibs.

C1.-Sustitucion paulatina del 10% de maquinaria de mayor precision en el armado de
ventilacion y memoria con reduccion de tiempos del 20%.

C2.-Acelerar la implementacion de las nuevas dimensiones del producto para el mes N+4.
C3.-Revisar y acelerar nuevos procesos de introduccion de nuevas medidas a N+4.
C4.-Anunciar nuevos procesos con las fusiones o alianzas proximas. Proponer ahorro en
tiempo de proceso del 10%-

D.-UTILIZACION DE ECOMATERIALES SE REALIZA MEDIANTE UTILIZACION DE
MATERIALES RECICLABLES COMPATIBLES CON ISO 14000.

D1.-Verificacién de materiales y certificaciones Nacional y Mundial

D2.-Incremento del 15% de publicidad masiva al consumidor sobre las ventajas del actual
core y su relacién con los ecomateriales.

D3.-Anunciar las ventajas del actual modelo, principalmente en la velocidad de acceso y
graficos, mientras se consolidan las alianzas y/o fusiones para adquisicion de nuevos
materiales.

D4.-Anuncio publicitario de los nuevos materiales que incorporara la firma en N+3
D5.-Evidenciar que la competencia tiene dificultades para incorporar ecomateriales por
certificacibn no comprobada.

D6.-Incrementar la velocidad de la logistica en un 10%.

D7.-Anunciar alianzas de contrapeso con base a la logistica en un incremento del 10% de
su velocidad.
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D8.-Incorporarse a asociaciones de monitoreo de ética que fomenten la tecnologia actual
a nivel mundial

D9.-Incrementar publicidad de la ética actual evidenciando a alianzas y fusiones con dafio
a la sociedad a nivel mundial

D10.-Incrementar 30% publicidad de campo para mejorar la PdC sobre el nuevo producto.
D11.- Mejorar la comunicacion con empresas de logistica.

D12.- Realizar convenios con organismos de RSC que den testimonio de procesos de
fabricacion.

E.-OUTSOURCING DE DISENO SW PARA COMUNICACION INALAMBRICA MEDIANTE
CONTRATO DE DISENO DE SW CON DESARROLALDORES UBICADOS EN MEXICO Y
LA INDIA.

El.-Perfilamiento de candidatos de México y la India hasta lograr 100 ingenieros.
E2.-Alianza con fabricantes que soporten la cadena de valor de la fabricacion del actual
modelo a un 30%.

E3.-Revisidon de capacitacion y entrenamiento del 30% de ingenieros outsourcing

E4.- Revision de disminucion de costos un 5% de fabricacion por el outsourcing requerido

ZONAS DE VULNERABILIDAD en:

PELIGRO: cuando probabilidad>=0.5 e indice>=0.5;
VULNERABLE: cuando probabilidad<=0.5 e indice<=0.5;
INDEFENSA: cuando probabilidad>=0.5 e indice<=0.5;
PREPARADO: cuando probabilidad<=0.5 e indice>=0.5
RIESGO:

TOTAL <=19

ACEPTABLE >=20,<=39

TOLERABLE >=40,<=59

MODERADO >=60, <=79

IMPORTANTE >=80,

INACEPTABLE>81

FIGURA 104

5.2.1.-Subparte cuantificacion de la estrategia mercadotécnica matriz MAXI-MAXI: a
partir del resultado obtenido de la subparte 4.10.5 proveniente de la solicitud de
patente MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD asighan ponderacién y puntaje de
atractividad a cada una de las metas y tacticas caracterizadas por la caracteristicas del
PSOal: elemento, sistema, proceso, comercializacion y organizaciéon y calificar a cada una
de las estrategias propuestas. Son asignadas por los EM_IDP_AD

5.2.2.-Subparte cuantificacion de la estrategia mercadotécnica matriz MAXI-MINI: a

partir del resultado obtenido de la subparte 4.10.6 proveniente de la solicitud de
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patente MX/a/2014/001033 de Mejia , los EM_IDP_AD asignan ponderacion y puntaje de
atractividad a cada una de las metas y tacticas caracterizadas por la caracteristicas del
PSOal: elemento, sistema, proceso, comercializacidén y organizacion y calificar a cada una

de las estrategias propuestas.

5.2.3.-Subparte cuantificacion de la estrategia mercadotécnica matriz MINI-MAXI: a
partir del resultado obtenido de la subparte 4.10.7 proveniente de la solicitud de
patente MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD asignan ponderacion y puntaje de
atractividad a cada una de las metas y tacticas caracterizadas por la caracteristicas del
producto objetivo a innovar: elemento, sistema, proceso, comercializacion y organizacion

y calificar a cada una de las estrategias propuestas.

5.2.4.-Subparte cuantificaciéon de la estrategia mercadotécnica matriz MINI-MINI: a
partir del resultado obtenido de la subparte 4.10.8 proveniente de la solicitud de
patente MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD asignan ponderacion y puntaje de
atractividad a cada una de las metas y tacticas caracterizadas por la caracteristicas del
PSOal: elemento, sistema, proceso, comercializacion y organizacion e) y calificar a cada

una de las estrategias propuestas.

e Modulo 103 b.-Tipo de ejecucion del médulo: procesamiento de datos. (Ver Figura
121).

5.2.5.-Subparte cuantificacion de la estrategia mercadotécnica matriz MAXI-MAXI: a
partir del resultado obtenido de la subparte 4.11.1 proveniente de la solicitud de
patente MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD calculan la calificacion de la
estrategia. el asignan ponderacion y puntaje de atractividad a cada una de las metas y
tacticas caracterizadas por la caracteristicas del PSOal: elemento, sistema, proceso,
comercializacion y organizacién Yy calificar a cada una de las estrategias propuestas. Una
vez calculada la atractividad de la estrategia, el EM_IDP_AD asigna prioridad de ejecucion

de la estrategia, de acuerdo al resultado de la ponderacion. Asi, sin ser restrictivo y si
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ejemplificativo se asigna la capacidad de reaccion para ejecutar la estrategia ( niveles
sugeridos: nulo: 5, casi nulo: 4, media: 3, casi total: 2, total: 1), probabilidad de ocurrencia,
impacto (niveles sugeridos: catastrofico: 20, alto: 15, medio: 10, bajo: 5), indice de
vulnerabilidad (0 o 1) y zona de vulnerabilidad, con las combinaciones de probabilidad e
indice, que enmarcan la zona de vulnerabilidad, con la siguiente instruccién condicional y
rétulos a reportar sugeridos, por estrategia a evaluar: SI(Y(probabilidad de reaccion>=0.5,
,indice de vulnerabilidad>=0.5),"EN PELIGRO",SI(Y(probabilidad de reaccion <=0.5,
,indice de vulnerabilidad <=0.5),"VULNERABLE",SI(Y(probabilidad de reaccién >=0.5,
,indice de vulnerabilidad <=0.5),"INDEFENSA",SI(Y(probabilidad de reaccion <=0.5,
,indice de vulnerabilidad >=0.5),"PREPARADO","NO")))). Finalmente se calcula el nivel de
riesgo de la alternativa mediante la ecuacion: capacidad de reaccion* probabilidad de
ocurrencia*nivel de impacto*indice de vulnerabilidad, con la siguiente instruccion
condicional y rétulos a reportar sugeridos, por estrategia a evaluar: Sl (Y(nivel de riesgo
<=19), "ACEPTABLE",SI(Y(nivel de riesgo >=20, nivel de riesgo
<=39),"TOLERABLE",SI(Y(nivel de riesgo >=40, nivel de riesgo
<=59),"MODERADOQO",SI(Y(nivel de riesgo >=60, nivel de riesgo <=79),
"IMPORTANTE","INACEPTABLE"))))

5.2.6.-Subparte cuantificacion de la estrategia mercadotécnica matriz MAXI-MINI: a
partir del resultado obtenido de la subparte 4.11.2 proveniente de la solicitud de
patente MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD calculan la calificacion de la
estrategia. el asignan ponderacion y puntaje de atractividad a cada una de las metas y
tacticas caracterizadas por la caracteristicas del PSOal: elemento, sistema, proceso,
comercializacion y organizacion vy calificar a cada una de las estrategias propuestas. Una
vez calculada la atractividad de la estrategia, el EM_IDP_AD asigna prioridad de ejecucion
de la estrategia, de acuerdo al resultado de la ponderacion, asigna capacidad de reaccion
para ejecutar la estrategia ( niveles sugeridos: nulo: 5, casi nulo: 4, media: 3, casi total: 2,
total: 1), probabilidad de ocurrencia, impacto (niveles sugeridos: catastréfico: 20, alto: 15,

medio: 10, bajo: 5), indice de vulnerabilidad (0 o 1) y zona de vulnerabilidad, con las
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combinaciones de probabilidad e indice, que enmarcan la zona de vulnerabilidad, con la
siguiente instruccion condicional y rotulos a reportar sugeridos, por estrategia a evaluar:
SI(Y(probabilidad de reaccion>=0.5,indice de vulnerabilidad>=0.5),"EN
PELIGRO",SI(Y(probabilidad de reaccion <=0.5, ,indice de vulnerabilidad
<=0.5),"VULNERABLE",SI(Y(probabilidad de reaccién >=0.5, ,indice de vulnerabilidad
<=0.5),"INDEFENSA",SI(Y(probabilidad de reaccién <=0.5, ,indice de vulnerabilidad
>=0.5),"PREPARADOQO","NQ")))). Finalmente se calcula el nivel de riesgo de la alternativa
mediante la ecuacion: capacidad de reaccion* probabilidad de ocurrencia*nivel de
impacto*indice de vulnerabilidad, con la siguiente instruccion condicional y rétulos a
reportar sugeridos, por estrategia a evaluar. Sl (Y(nivel de riesgo <=19),
"ACEPTABLE",SI(Y(nivel de riesgo >=20, nivel de riesgo <=39),"TOLERABLE",SI(Y(nivel
de riesgo >=40, nivel de riesgo <=59),"MODERADO",SI(Y(nivel de riesgo >=60, nivel de
riesgo <=79), "IMPORTANTE","INACEPTABLE"))))

5.2.7.-Subparte cuantificacion de la estrategia mercadotécnica matriz MINI-MAXI: a
partir del resultado obtenido de la subparte 4.11.3 proveniente de la solicitud de
patente MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD calculan la calificacion de la
estrategia. el asignan ponderacion y puntaje de atractividad a cada una de las metas y
tacticas caracterizadas por la caracteristicas del PSOal: elemento, sistema, proceso,
comercializacion y organizacion y calificar a cada una de las estrategias propuestas. Una
vez calculada la atractividad de la estrategia, el EM_IDP_AD asigna prioridad de ejecucion
de la estrategia, de acuerdo al resultado de la ponderacion, asigna capacidad de reaccion
para ejecutar la estrategia ( niveles sugeridos: nulo: 5, casi nulo: 4, media: 3, casi total: 2,
total: 1), probabilidad de ocurrencia, impacto (niveles sugeridos: catastréfico: 20, alto: 15,
medio: 10, bajo: 5), indice de vulnerabilidad (0 o 1) y zona de vulnerabilidad, con las
combinaciones de probabilidad e indice, que enmarcan la zona de vulnerabilidad, con la
siguiente instruccién condicional y rétulos a reportar sugeridos, por estrategia a evaluar:
SI(Y(probabilidad de reaccion>=0.5,indice de vulnerabilidad>=0.5),"EN
PELIGRO",SI(Y(probabilidad de reaccion <=0.5, ,indice de vulnerabilidad
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<=0.5),"VULNERABLE",SI(Y(probabilidad de reaccién >=0.5, ,indice de vulnerabilidad
<=0.5),"INDEFENSA",SI(Y(probabilidad de reaccién <=0.5, ,indice de vulnerabilidad
>=0.5),"PREPARADOQ","NQ")))). Finalmente se calcula el nivel de riesgo de la alternativa
mediante la ecuacién: capacidad de reaccion* probabilidad de ocurrencia*nivel de
impacto*indice de vulnerabilidad, con la siguiente instruccion condicional y rétulos a
reportar sugeridos, por estrategia a evaluar. Sl (Y(nivel de riesgo <=19),
"ACEPTABLE",SI(Y(nivel de riesgo >=20, nivel de riesgo <=39),"TOLERABLE",SI(Y (nivel
de riesgo >=40, nivel de riesgo <=59),"MODERADO",SI(Y(nivel de riesgo >=60, nivel de
riesgo <=79), "IMPORTANTE","INACEPTABLE"))))

5.2.8.-Subparte cuantificaciéon de la estrategia mercadotécnica matriz MINI-MINI: a
partir del resultado obtenido de la subparte 4.11.4 proveniente de la solicitud de
patente MX/a/2014/001033 de Mejia, los EM_IDP_AD calculan la calificacion de la
estrategia. el asignan ponderacion y puntaje de atractividad a cada una de las metas y
tacticas caracterizadas por la caracteristicas del PSOal: elemento, sistema, proceso,
comercializacion y organizacion Yy calificar a cada una de las estrategias propuestas. Una
vez calculada la atractividad de la estrategia, el EM_IDP_AD asigna prioridad de ejecucion
de la estrategia, de acuerdo al resultado de la ponderacion, asigna capacidad de reaccion
para ejecutar la estrategia ( niveles sugeridos: nulo: 5, casi nulo: 4, media: 3, casi total: 2,
total: 1), probabilidad de ocurrencia, impacto (niveles sugeridos: catastréfico: 20, alto: 15,
medio: 10, bajo: 5), indice de vulnerabilidad (0 o 1) y zona de vulnerabilidad, con las
combinaciones de probabilidad e indice, que enmarcan la zona de vulnerabilidad, con la
siguiente instruccion condicional y rétulos a reportar sugeridos, por estrategia a evaluar:
SI(Y(probabilidad de reaccion>=0.5,indice de vulnerabilidad>=0.5),"EN
PELIGRO",SI(Y(probabilidad de reaccion <=0.5, ,indice de vulnerabilidad
<=0.5),"VULNERABLE",SI(Y(probabilidad de reacciéon >=0.5, ,indice de vulnerabilidad
<=0.5),"INDEFENSA",SI(Y(probabilidad de reaccion <=0.5, ,indice de vulnerabilidad
>=0.5),"PREPARADOQO","NQO")))). Finalmente se calcula el nivel de riesgo de la alternativa

mediante la ecuacién: capacidad de reaccion* probabilidad de ocurrencia*nivel de



10

15

20

25

23

impacto*indice de vulnerabilidad, con la siguiente instruccion condicional y rétulos a
reportar sugeridos, por estrategia a evaluar. S| (Y(nivel de riesgo <=19),
"ACEPTABLE",SI(Y(nivel de riesgo >=20, nivel de riesgo <=39),"TOLERABLE",SI(Y (nivel
de riesgo >=40, nivel de riesgo <=59),"MODERADO",SI(Y(nivel de riesgo >=60, nivel de
riesgo <=79), "IMPORTANTE","INACEPTABLE"))))

e Modulo 121c.- Tipo de ejecucion del modulo: almacenamiento de datos. En la que
se despliega de manera visual en pantalla y/o documento impreso, la matriz resultante,
con confirmacién guardado de datos. El funcionamiento se basa en realizar las siguientes
partes:

5.2.9.- Parte: Matriz de Cuantificacion de la Planeacion Estratégica de la Mercadotecnia,
la Tecnologia y el Riesgo (MCPEMTR)

Mdédulo 100c.- Tipo de ejecucion del modulo: Procesamiento fin aplicacidon/sesion. (Ver
Figura 100). El funcionamiento se realiza mediante la ejecucion de:
F.-Seccion: fin de aplicacion/sesion

F.1.-Parte: aviso ejecucion fin de la aplicacion y fin de la sesion

Figura 200. Aparato para el procesamiento de informacién parala determinacion de
estrategias mercadotécnicas y valuacion del riesgo mediante el método de
desarrollo de lainnovacion para productos y servicios basados en el valor (DIPSV)

Esquema gue muestra como se soporta el funcionamiento a través del aparato, que
contiene el método DIPSV dentro de un sistema de computo. Se destaca que las partes
de almacenamiento del aparato y método (201) a (213), pertenecen a la solicitud de
patente MX/a/2013/011807; las partes de almacenamiento (214) a (217) pertenecen a la
solicitud de patente MX/a/2014/001033 de Mejia y las partes de almacenamiento (218)
a (219) y su algoritmo de ejecucion en el cpu, las complementarias y descritas en la

presente solicitud.
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El método, que es soportado a través de las caracteristicas del aparato descritos en
conformidad con las reivindicaciones anteriores, capaz de interactuar en un sistema
de coOmputo a través de unidades de entrada de datos tales como: Esquema que muestra
coémo se soporta el funcionamiento a través del aparato, que contiene el método DIPSV
dentro de un sistema de cdmputo. Se destaca que las partes del aparato y método (201) a
(213), pertenecen a la solicitud de patente MX/a/2013/011807; las partes (214) a (217)
son pertenecientes a la solicitud de patente MX/a/2014/001033 de Mejia, siendo las
partes (218) y (219) las complementarias y descritas en la presente solicitud. Asi, siendo
explicativos y no limitativos se describen como: unidades de entrada de datos (201), tales
como teclados, mouse, dispositivos hardware/software touch-screen, etc.; unidad de
procesamiento central (CPU) (202) de: doble, cuadruple o cantidades superiores de
nacleos (RISC, CISC o similares); Unidad central de almacenamiento con caracteristicas
del PSOal (203), basado en discos multiples o estado solido; el Programa de despliegue
del formato de carta DIPSV (204), el cual es disefiado en lenguaje C++, C# o equivalente
a cualquier otro intermedio al lenguaje de maquina; Unidades de despliegue de datos
(205), tales como displays: LCD, LED, Plasma, Teléfonos Inteligentes, etc.; unidad
impresora de datos (206), del tipo laser o de inyeccién de tinta; una base de datos voz del
consumidor (207) que contenga los campos y registros correspondientes a la segun el
segmento, necesidades, satisfaccion de desempefio de los consumidores que se
identifique para atender, asi como la de los competidores, de acuerdo a lo requerido como
formato de carta DIPSV; una base de datos con costos de manufactura (208), que
contenga los campos Yy registros correspondientes, segun el tipo de elementos
componentes y sistemas que los agrupen como producto que se identifique como
satisfactor de las necesidades del consumidor, asi como la de los competidores, de
acuerdo a lo requerido por el formato de carta DIPSV; una base de datos voz de la
mercadotecnia (209), que contenga los campos y registros correspondientes segun los
atributos y las caracteristicas del tipo de producto que se identifigue como satisfactor de
las necesidades del consumidor, asi como la de los competidores, de acuerdo a lo

requerido por el formato de carta DIPSV; una base de datos relacion valor precio de los
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productos del mercado (210), que contenga los campos y registros correspondientes
segun los atributos y las caracteristicas del tipo de producto que se identifigue como
satisfactor de las necesidades del consumidor, asi como la de los competidores, de
acuerdo a lo requerido por el formato de carta DIPSV; una base de datos con la
proyeccion de la difusién de la innovacion (211), que contenga los campos Yy registros
correspondientes a la proyeccion del producto propuesta desarrollado, de acuerdo a lo
requerido por el formato de carta DIPSV; una subrutina, realizada en lenguaje C++, C# o
equivalente a cualquier otro intermedio al lenguaje de maquina que contenga el
procesamiento de célculo (212) que determine: la relacion valor-precio, el costo de
retencion del consumidor y la difusion de la innovacion de producto, mediante el uso del
método desarrollo de la Innovacion de productos y servicios basado en el valor (DIPSV);
finalmente, una red de comunicaciones (213) LAN, MAN, WAN soportado por fibra optica,
enlaces inalambricos de baja y alta velocidad; (214) base de datos atractividad de
mercado; (215) base de datos evaluacion de factores internos/ externos; (216) base de
datos de perfil competitivo; (217) base de datos de matrices MAXI-MAXI; MINI-MAXI;
MAXI-MINI; MINI-MINI; (218) base de datos: matriz de definicion de estrategias y tacticas
de mercadotecnia (MDETM); (219) base de datos: matriz cuantificacion de la planeacion

estratégica de la mercadotecnia, la tecnologia y el riesgo (MCPEMTR).

DESCRIPCION DE LAS FIGURAS
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La presente invencion se entiende con la siguiente referencia de dibujos a través de los
esquemas, diagramas de flujo y tablas que se muestran en las diversas figuras que
se encuentran en las figuras anteriormente descritas y que ahora se describen a
continuacién con independencia. A continuacion, se lista y describen de los diagramas de
flujo de los procesos del aparato y el método descritos en cada figura para facilitar la
comprensién de la presente invencion a través de la figura 100, figura 200 vy sus
derivaciones: mdédulo, tipo de ejecucion del médulo, seccidn, partes y subpartes:

FIGURA 100.- Es un diagrama de flujo que muestra:

Mdédulo 100a.- Tipo de ejecucion del médulo: entrada /consulta/ borrado de datos, que
consta de la seccion, partes y subpartes:

Seccion 0: menu despliegue carta desarrollo del valor de la innovacion (DIPSV),
perteneciente a las solicitudes de patente MX/a/2013/ 011807 de Mejia, 2013 y
MX/a/2014/001033 de Mejia, la cual se presenta como opcion 5 dentro del menu de
seleccion y que conecta con el

maodulo 100b.

Mdédulo 100b.- Tipo de ejecucion del moédulo: entrada/consulta/borrado de datos, , que
consta de las partes y subpartes:

Seccion 5: determinacion de estrategias mercadotécnicas y valuacion del riesgo, el
cual se compone de las partes:

5.1.-Parte: matriz de la definicibn de estrategias y tacticas de mercadotecnia
(MDETM).

5.2.-Parte: matriz de cuantificacion de la planeacion estratégica de la mercadotecnia,
la tecnologiay el riesgo (MCPEMTR).

Médulo 100c.- Tipo de ejecucidon del modulo: Procesamiento fin aplicacion/sesion. , que
consta de la seccién y parte:

F.-Seccidn: fin de aplicacién/sesion.

F.1.-Parte: aviso ejecucion fin de la aplicacion y fin de la sesion.
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FIGURA 101.- Diagrama de flujo matriz definicion de estrategias y tacticas de
mercadotecnia (MDETM).

Mdédulo 10l1a.-Tipo de ejecucion del modulo: procesamiento de datos. El cual consiste en
la siguiente parte y subpartes:

5.1.-Parte matriz de la definicién de estrategias y tacticas de mercadotecnia
(MDETM)

5.1.1.-Subparte: Creacién de Estrategia Mercadotécnica Matriz MAXI-MAXI
5.1.2.-Subparte: Creacién de Estrategia Mercadotécnica Matriz MAXI-MINI
5.1.3.-Subparte: Creacién de Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-MAXI
5.1.4.-Subparte: Creacion de Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-MINI
5.1.5.-Subparte: Creacidon de Téacticas de Estrategia Mercadotécnica Matriz MAXI-MAXI
5.1.6.-Subparte: Creacion de Téacticas de Estrategia Mercadotécnica Matriz MAXI-MINI
5.1.7.-Subparte: Creacion de Tacticas de Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-MAXI
5.1.8.-Subparte: Creacidon de Téacticas de Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-MINI
Mdédulo 101b.- Tipo de ejecucion del médulo: almacenamiento de datos. El cual consiste
en la siguiente parte:

5.1.9.- Parte: Matriz Definicion de Estrategias y Tacticas de Mercadotecnia (MDETM).

FIGURA 102.- Tabla ejemplo Matriz Definicibn de  Estrategias y Tacticas de
Mercadotecnia (MDETM).

FIGURA 103.- Diagrama de Flujo Matriz de Cuantificacion de la Planeacién Estratégica de
la Mercadotecnia, la Tecnologia y el Riesgo (MCPEMTR).
Médulo 103a.-Tipo de ejecucion del médulo: entrada/consulta/borrado de datos. El cual
consiste en las siguientes partes y subpartes:
5.2.- Parte: Matriz de Cuantificacion de la Planeacion Estratégica de la
Mercadotecnia, la Tecnologiay el Riesgo (MCPEMTR).

5.2.1.-Subparte: cuantificacion de la estrategia mercadotécnica matriz MAXI-MAXI

5.2.2.-Subparte: cuantificacion de la estrategia mercadotécnica matriz MAXI-MINI
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5.2.3.-Subparte: cuantificacién de la estrategia mercadotécnica matriz MINI-MAXI

5.2.4.-Subparte: cuantificacién de la estrategia mercadotécnica matriz MINI-MINI
Médulo 103b.-Tipo de ejecucion del médulo: procesamiento de datos. El cual consiste en
las siguientes subpartes:

5.2.5.-Subparte: cuantificacién de la estrategia mercadotécnica matriz MAXI-MAXI:

5.2.6.-Subparte: cuantificacién de la estrategia mercadotécnica matriz MAXI-MINI:

5.2.7.-Subparte: cuantificacién de la estrategia mercadotécnica matriz MINI-MAXI

5.2.8.-Subparte: Cuantificacion de la Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-MINI

Modulo 103c.-Tipo de ejecucion del modulo: almacenamiento de datos. El cual consiste
en la parte:
5.2.9.-Parte definicién del plan de accion estratégico de mercadotecnia.

FIGURA 104.- Tabla ejemplo matriz de cuantificacion de la planeacion estratégica de la

mercadotecnia, la tecnologia y el riesgo (MCPEMTR).

FIGURA 200.- Esquema aparato para el procesamiento de informacion para la
determinacion de estrategias mercadotécnicas y valuacidén del riesgo mediante el
método de desarrollo de la innovacion para productos y servicios basados en el
valor (DIPSV).

RECOMENDACIONES PARA LA MEJOR EJECUCION DE LA INVENCION
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La ejecucion del método y aparato para el procesamiento de informacién para la
determinacion de estrategias mercadotécnicas y valuacion del riesgo mediante el
método de desarrollo de la innovacion para productos y servicios basados en el
valor, permite a los EM_IDP_AD, generar alternativas que son evaluadas cualitativa y
cuantitativamente para justificar la toma de decisiones de un PSOal y el resto de la
competencia. Para su mejor desempefio se sugiere:

1.-Adaptarlo a la solicitudes de patente Mx/a/2013/011807 de Mejia, 2013 vy
MX/a/2014/001033 de Mejia, para obtener los atributos, caracteristicas de productos,
servicio (voz del consumidor), marca (voz de la mercadotecnia), elementos, sistema,
procesos, comercializacion y organizacion (caracteristicas del PSOal), que impactan a la
firma por la introduccion al mercado de la propuesta del PSOal y aprovechar el partir de la
informacion recopilada.

2.-Conocer de forma anticipada, por medio de la vigilancia tecnoldgica, los atributos,
caracteristicas de productos, servicio (voz del consumidor), marca (voz de la
mercadotecnia) de la competencia, asi como los problemas e implicaciones de sus
elemento, sistema, proceso, comercializacion y organizacion (caracteristicas del
PSOal), que impactan a la firma competidora

3.- Con el punto 2 cubierto, es posible generar alternativas mas precisas para la mejora
del PSOal propuesto, identificando ademas, las estrategias y tacticas vigentes para

depurarlas asignando metas o tacticas especificas por responsable.

ALTERNATIVAS DE USO DE LA INVENCION

La ejecucion del método y aparato para el procesamiento de informacion para la

determinacion de estrategias mercadotécnicas y valuacion del riesgo mediante el

método de desarrollo de la innovacion para productos y servicios basados en el

valor, permite a los EM_IDP_AD:

1. A partir de la solicitudes de patente Mx/a/2013/011807 de Mejia, 2013 vy
MX/a/2014/001033 de Mejia , es posible generar de forma sistematica y estructurada
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mayor cantidad de  atributos, caracteristicas de productos, servicio (voz del
consumidor), marca (voz de la mercadotecnia) asi como identificar Caracteristicas
del producto objetivo a innovar (caracteristicas del PSOal), que impactan a la firma

por la introduccién al mercado de la propuesta del PSOal .

. Con lo anterior, es posible generar una serie de escenarios mas completos sobre los

atributos y caracteristicas del PSOal y sus similares de la competencia, base de
creacion de areas de vigilancia tecnoOlégica en la firma.

Es posible crear una interface que permita valuar econ6micamente, las estrategias y
tacticas mercadotécnicas que el presente método y aparato proponen, a fin de estimar

costos y riesgos inherentes a las tomas de decisiones mercadotécnicas.

REIVINDICACIONES
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Habiendo descrito suficientemente mi invencion, que considero una novedad en el campo
de la generacién de estrategias mercadotécnicas para la toma de decisiones en el
desarrollo de nuevos productos y servicios. Es complemento a las solicitudes de patente

Mx/a/2013/011807 de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia, de donde son obtenidos

previamente, los datos de atributo, caracteristicas de productos, servicios (voz del

consumidor), de la marca objetiva y subjetiva (voz de la mercadotecnia) y de los
elementos, sistemas, procesos, comercializaciébn y organizacion (caracteristicas del

PSOal), que impactan a la firma y a los productos, servicios de la competencia, al

considerar la introduccion de un PSOal, al mercado. Por lo tanto, reclamo de mi exclusiva

propiedad lo contenido en las siguientes reivindicaciones:

1. Un aparato que ejecuta el método para el procesamiento de informacion en la
determinacion de estrategias mercadotécnicas para la toma de decisiones
mediante el método de desarrollo de la innovacion para productos y servicios
basados en el valor (DIPSV) que comprende las etapas:

a. Un mddulo del aparato que presenta el tipo de ejecucion del modulo: entrada
/consulta/ borrado de datos/ procesamiento de datos a nivel Seccidon que
despliega el menu de seleccion despliegue carta desarrollo del valor de la
innovacion (DIPSV) de las solicitudes de patente MX/a/2013/ 011807 de Mejia y
MX/a/2014/001033 de Mejia. Sin ser restrictivo y si ejemplificativo, se
sugiere como opcion 5 el titulo: determinacion de estrategias
mercadotécnicas y valuacién del riesgo del PSOal.

b. Un médulo del aparato, que despliega para alta, consulta, baja y
procesamiento de datos de:

i. De la matriz de definicibn de estrategias y tacticas de
mercadotecnia (MDETM). Esta matriz determina las estrategias y
tacticas a segquir, identificando si son de tipo funcional, de negocio,
corporativas o global, ademas de identificar responsable y fechas de

implementacion.
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ii. De la matriz de cuantificacion de la planeacion estratégica de la
mercadotecnia, la tecnologia y el riesgo (MCPEMTR).Esta matriz,
pondera cada una de las estrategias mercadotécnicas, con el fin de
determinar: prioridades de utilizaciébn, capacidad de reaccion,
probabilidad de ocurrencia, impacto, indice y zona de vulnerabilidad, asi
como nivel de riesgo y zona que implica la implementacién de PSOal.

c. Un modulo del aparato, que despliega la decision de continuar cargando
informacion o cerrar la aplicacion y/o la sesion.

2. El aparato en conformidad con la reivindicacién 1, caracterizado por la matriz de
definicion de estrategias y tacticas de mercadotecnia (MDETM) que comprende un
codigo programa fuente que hace que la unidad procesadora de datos (CPU), realice:

a. La recopilacion de datos a través de la unidad de entrada de datos y/o los
provenientes del campo caracteristicas de las solicitudes de patente
MX/a/2013/ 011807 de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia del PSOal:
elemento; sistema; proceso; comercializacion; organizacion. Estos datos son
designados como voz de la tecnologia y mostrados en agrupamiento como
caracteristicas de lainnovacion y meta.

b. El campo propuesta de especificaciones tecnoldgicas del producto objetivo
a innovar, proveniente de las solicitudes de patente MX/a/2013/ 011807 de
Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia del PSOal, es desplegado como el campo
tactica por cada una de las caracteristicas del PSOal: elemento; sistema;
proceso; comercializacion; organizacion.

c. Procesamiento de datos para la creacion de la estrategia de accion ofensiva
fortalezas vs. oportunidades (matriz MAXI-MAXI) en conformidad con la
reivindicacién 7 de la solicitud de patente MX/a/2014/001033 de Mejia,
donde es planteado el cuestionamiento estratégico, mediante la sintaxis: 1.-
Estrategia: ¢qué acciones ofensivas se deben realizar para maximizar

(enseguida, en este espacio se anota lo que se refiere al EFI) y lograr
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(enseguida, en este espacio se anota lo que se refiere al EFE) para

introducir el producto y/o servicio en el mercado?

. Lo anterior, presentado en forma tabular mediante un programa fuente que

despliega la carta DIPSV, en el formato matriz de definicion de estrategias y
tacticas de mercadotecnia (MDETM) presentados mediante un programa
fuente que despliega la carta DIPSV de las solicitudes de patente MX/a/2013/
011807 de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia, que la presente solicitud
complementa y se presentan en las unidades de despliegue de datos y/o
impresora de datos.

. Los EM_IDP_AD analizan el despliegue de los campos caracteristicas del

producto objetivo a innovar o también llamados caracteristicas de la innovacion:
elementos, sistemas, procesos, comercializacion, organizacion, metas y
tacticas correspondientes y asigna informacion a los campos: recursos
necesarios, areas responsables, fechas, tipo de tactica. El tipo de tactica a
plantear se identifican como: funcionales (las que dependen de cada uno de los
departamentos de la firma orientados a elevar el valor, la calidad, la eficiencia y
la innovacion); negocios (que permiten verificar el proceso interno de como se
realizan los productos y los servicios en torno al valor agregado que se le
entrega al consumidor); los corporativos (aquellos que tienen que ver con la
AD deciden la estrategia de compra, venta, fusion, etc. Como tacticas
empresariales, asi como la incursibn a nuevos segmentos con nNuevos
productos) y las globales (aquellas que implican a la AD para incursionar en
otros paises del orbe).

La captura de datos mencionada se registran y guardan, en la unidad central de
almacenamiento en su particién base de datos: definicién de estrategias y

tacticas de mercadotecnia.

3. El aparato en conformidad con la reivindicacion 1 caracterizado por la matriz de
definicidén de estrategias y tacticas de mercadotecnia (MDETM) que comprende un

cbdigo programa fuente que hace que la unidad procesadora de datos (CPU), realice:
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a. La recopilacion de datos a través de la unidad de entrada de datos y/o los

provenientes del campo caracteristicas de las solicitudes de patente
MX/a/2013/ 011807 de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia, del PSOal:
elemento; sistema; proceso; comercializacién; organizacion. Estos datos son
designados como voz de la tecnologia y mostrados en agrupamiento como

caracteristicas de la innovacién meta.

. El campo propuesta de especificaciones tecnoldgicas del producto objetivo

a innovar (112), proveniente de las solicitudes de patente MX/a/2013/ 011807
de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia, del PSOal es desplegado como el
campo tactica por cada una de las caracteristicas del PSOal: elemento;

sistema; proceso; comercializacion; organizacion.

. Procesamiento de datos para la creacion de la estrategia de accion inmediata

fortalezas vs. amenazas (matriz MAXI-MINI) en conformidad con la
reivindicacion 8 de la solicitud de patente MX/a/2014/001033 de Mejia,
donde es planteado el cuestionamiento estratégico, mediante la sintaxis: 2.-
Estrategia: ¢qué acciones inmediatas se deben realizar para maximizar
(enseguida, en este espacio se anota lo que se refiere al EFl) y lograr
disminuir la presencia de la ultima (enseguida, en este espacio se anota lo
gue se refiere al EFE) para introducir el producto y/o servicio en el

mercado?

. Lo anterior, presentado en forma tabular mediante un programa fuente que

despliega la carta DIPSV, en el formato matriz de definicién de estrategias y
tacticas de mercadotecnia (MDETM) presentados mediante un programa
fuente que despliega la carta DIPSV de las solicitudes de patente MX/a/2013/
011807 de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia, que la presente solicitud
complementa y se presentan en las unidades de despliegue de datos y/o

impresora de datos.

. Los EM_IDP_AD analizan el despliegue de los campos caracteristicas del

producto objetivo a innovar o también llamados caracteristicas de la innovacion:
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elementos, sistemas, procesos, comercializacion, organizacion, metas y tacticas
correspondientes y asigna informacion a los campos: recursos necesarios, areas
responsables, fechas, tipo de tactica. El tipo de tactica a plantear se identifican
como: funcionales (las que dependen de cada uno de los departamentos de la
firma orientados a elevar el valor, la calidad, la eficiencia y la innovacion);
negocios (que permiten verificar el proceso interno de como se realizan los
productos y los servicios en torno al valor agregado que se le entrega al
consumidor); los corporativos (aquellos que tienen que ver con la AD deciden
la estrategia de compra, venta, fusion, etc. Como tacticas empresariales, asi
como la incursion a nuevos segmentos con nuevos productos) y las globales
(aquellas que implican a la AD para incursionar en otros paises del orbe).

La captura de datos mencionada se registran y guardan, en la unidad central de
almacenamiento en su particion base de datos: definicion de estrategias y

tacticas de mercadotecnia.

4. El aparato en conformidad con la reivindicacion lcaracterizado por la matriz de
definicidon de estrategias y tacticas de mercadotecnia (MDETM) que comprende un
codigo programa fuente que hace que la unidad procesadora de datos (CPU), realice:

a. La recopilacion de datos a través de la unidad de entrada de datos y/o los
provenientes del campo caracteristicas de las solicitudes de patente
MX/a/2013/ 011807 de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia, del PSOal:
elemento; sistema; proceso; comercializacion; organizacion. Estos datos son
designados como voz de la tecnologia y mostrados en agrupamiento como
caracteristicas de lainnovacion meta.

b. El campo propuesta de especificaciones tecnoldgicas del producto objetivo
a innovar, proveniente las solicitudes de patente MX/a/2013/ 011807 de Mejia
y MX/a/2014/001033 de Mejia, del PSOal es desplegado como el campo
tactica por cada una de las caracteristicas del PSOal: elemento ; sistema;

proceso ; comercializacion; organizacion.
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c. Procesamiento de datos para la creacidbn de la estrategia de accién

debilidades vs. oportunidades (matriz MINI-MAXI) en conformidad con la
reivindicaciéon 9 de la solicitud de patente MX/a/2014/001033 de Mejia,
donde es planteado el cuestionamiento estratégico, mediante la sintaxis: 3.-
Estrategia: ¢Qué acciones adaptativas se deben realizar para minimizar
(enseguida, en este espacio se anota lo que se refiere al EFl) y
aprovecharlos (enseguida, en este espacio se anota lo que se refiere a

EFE) paraintroducir el producto y/o servicio en el mercado?

. Lo anterior, presentado en forma tabular mediante un programa fuente que

despliega la carta DIPSV, en el formato matriz de definicion de estrategias y
tacticas de mercadotecnia (MDETM) presentados mediante un programa
fuente que despliega la carta DIPSV de las solicitudes de patente MX/a/2013/
011807 de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia, que la presente solicitud
complementa y se presentan en las unidades de despliegue de datos y/o

impresora de datos.

. Los EM_IDP_AD analizan el despliegue de los campos caracteristicas del

producto objetivo a innovar o también llamados caracteristicas de la innovacion:
elementos, sistemas, procesos, comercializacidon, organizacion, metas y tacticas
correspondientes y asigna informacion a los campos: recursos necesarios, areas
responsables, fechas, tipo de tactica. El tipo de tactica a plantear se identifican
como: funcionales (las que dependen de cada uno de los departamentos de la
firma orientados a elevar el valor, la calidad, la eficiencia y la innovacién);
negocios (que permiten verificar el proceso interno de como se realizan los
productos y los servicios en torno al valor agregado que se le entrega al
consumidor); los corporativos (aquellos que tienen que ver con la AD deciden
la estrategia de compra, venta, fusion, etc. Como tacticas empresariales, asi
como la incursion a nuevos segmentos con nuevos productos) y las globales

(aquellas que implican a la AD para incursionar en otros paises del orbe).
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La captura de datos mencionada se registran y guardan, en la unidad central de
almacenamiento en su particion base de datos: definicion de estrategias y
tacticas de mercadotecnia.

5. El aparato en conformidad con la reivindicacién 1, caracterizado por la matriz de
definicién de estrategias y tacticas de mercadotecnia (MDETM) que comprende un
codigo programa fuente que hace que la unidad procesadora de datos (CPU), realice:

a. La recopilacion de datos a través de la unidad de entrada de datos y/o los

provenientes del campo caracteristicas de las solicitudes de patente
MX/a/2013/ 011807 de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia, del PSOal:
elemento ; sistema; proceso; comercializacion; organizacion . Estos datos son
designados como voz de la tecnologia y mostrados en agrupamiento como

caracteristicas de lainnovacién meta,

. El campo propuesta de especificaciones tecnolédgicas del producto objetivo

a innovar (112), proveniente de las solicitudes de patente MX/a/2013/ 011807
de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia, del PSOal es desplegado como el
campo tactica por cada una de las caracteristicas del PSOal: elemento ;

sistema; proceso; comercializacion; organizacion .

. Procesamiento de datos para la creacion de la estrategia de accion

debilidades vs. amenazas (matriz MINI-MINI) en conformidad con la
reivindicaciéon 10 de la solicitud de patente MX/a/2014/001033 de Mejia,
donde es planteado el cuestionamiento estratégico, mediante la sintaxis: 4.-
Estrategia: ¢Qué acciones defensivas se deben realizar para minimizar
(enseguida, en este espacio se anota lo que se refiere al EFl) y disminuir
(enseguida, en este espacio se anota lo que se refiere al EFE) del producto

y/o servicio paraintroducirlo en el mercado?

. Lo anterior, presentado en forma tabular mediante un programa fuente que

despliega la carta DIPSV, en el formato matriz de definicién de estrategias y
tacticas de mercadotecnia (MDETM) presentados mediante un programa

fuente que despliega la carta DIPSV de las solicitudes de patente MX/a/2013/
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011807 de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia, que la presente solicitud
complementa y se presentan en las unidades de despliegue de datos y/o
impresora de datos.

e. Los EM_IDP_AD analizan el despliegue de los campos caracteristicas del
producto objetivo a innovar o también llamados caracteristicas de la innovacion:
elementos, sistemas, procesos, comercializacién, organizacion, metas y tacticas
correspondientes y asigna informacién a los campos: recursos necesarios, areas
responsables, fechas, tipo de tactica. El tipo de tactica a plantear se identifican
como: funcionales (las que dependen de cada uno de los departamentos de la
firma orientados a elevar el valor, la calidad, la eficiencia y la innovacién);
negocios (que permiten verificar el proceso interno de como se realizan los
productos y los servicios en torno al valor agregado que se le entrega al
consumidor); los corporativos (aquellos que tienen que ver con la AD deciden
la estrategia de compra, venta, fusion, etc. Como tacticas empresariales, asi
como la incursion a nuevos segmentos con nuevos productos) y las globales
(aquellas que implican a la AD para incursionar en otros paises del orbe).

f. La captura de datos mencionada se registran y guardan, en la unidad central de
almacenamiento en su particiéon base de datos: definicion de estrategias y
tacticas de mercadotecnia.

6. El aparato en conformidad con la reivindicacion 1 caracterizado por la matriz de
cuantificacion de la planeacion estratégica de la mercadotecnia, latecnologiay el
riesgo (MCPEMTR) que comprende un cédigo programa fuente que hace que la
unidad procesadora de datos (CPU), realice:

a. La recopilacion de datos a través de la unidad de entrada de datos y/o los
provenientes del campo caracteristicas del PSOal proveniente de las
solicitudes de patente MX/a/2013/ 011807 de Mejia y MX/a/2014/001033 de
Mejia : elemento; sistema; proceso; comercializacidén; organizacion. Estos datos
son designados como voz de la tecnologia y mostrados en agrupamiento

como caracteristicas de la innovacién, meta.
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. El campo propuesta de especificaciones tecnolégicas del producto objetivo

a innovar, proveniente las solicitudes de patente MX/a/2013/ 011807 de Mejia
y MX/a/2014/001033 de Mejia, del PSOal es desplegado como el campo tactica
por cada una de las caracteristicas del PSOal: elemento; sistema; proceso;

comercializacion; organizacion.

. Recopilacion de las estrategias mercadotécnicas creadas y provenientes en

conformidad de la reivindicacién 2 o de creacién de estrategias ofensivas,
reivindicacién 3 o de creacion de estrategias inmediatas, reivindicaciéon 4 o
de creacion de estrategias adaptativas y reivindicacién 5 o de creacién de

estrategias defensivas.

. Los EM_IDP_AD, analizan por cada caracteristica del PSOal proveniente de

las solicitudes de patente MX/a/2013/ 011807 de Mejia y MX/a/2014/001033
de Mejia: elemento; sistema; proceso; comercializacion y organizacion y que
son designados como voz de la tecnologia, mostrados en agrupamiento como
caracteristicas de la innovacion, meta y tactica vs. el cruce de cada
estrategia a los que se asigna al campo puntaje de atractividad que sin ser
restrictivo pero si ejemplificativo, se sugiere sea de 4 niveles donde: nivel
1.-Nada atractivo; 2.-Poco atractivo 3.-Medianamente atractivo; 4.-

Totalmente atractivo.

. Los EM_IDP_AD, analizan por cada caracteristica del PSOal proveniente de

las solicitudes de patente MX/a/2013/ 011807 de Mejia y MX/a/2014/001033
de Mejia,: elemento; sistema; proceso; comercializacion  ; organizacion y que
son designados como voz de la tecnologia, mostrados en agrupamiento como
caracteristicas de la innovacion, meta y tactica vs. el cruce de cada
estrategia a los que se asigna una ponderacion en el campo ponderacion el
correspondiente valor, a fin de que en la suma totalice 1.00.

Los EM_IDP_AD, analizan por cada caracteristica del PSOal proveniente de
las solicitudes de patente MX/a/2013/ 011807 de Mejia y MX/a/2014/001033

de Mejia: elemento; sistema; proceso; comercializacién y organizacion y que
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son designados como voz de la tecnologia, mostrados en agrupamiento como
caracteristicas de la innovacion, meta y tactica vs. el cruce de cada
estrategia a los que se asigna una ponderacion en el campo puntaje de

atractividad el correspondiente valor, a fin de que en la suma totalice 1.00.

. Procesamiento de calculo para cada caracteristica del PSOal proveniente de

las solicitudes de patente MX/a/2013/ 011807 de Mejia y MX/a/2014/001033
de Mejia,: elemento; sistema; proceso; comercializacion ; organizacion 'y
gue son designados como voz de la tecnologia, mostrados en agrupamiento
como caracteristicas de la innovacion, meta y tactica vs. el cruce de cada
estrategia correspondiente al campo calificacion de atractividad, mediante la
ecuacion: ponderacion * puntaje de atractividad, cuyo resultado se ubica y
despliega por cada una de las estrategias mercadotécnicas creadas y
provenientes en conformidad de la reivindicacion 2 o de creacion de
estrategias ofensivas, reivindicacion 3 o de creacion de estrategias
inmediatas, reivindicaciéon 4 o de creacién de estrategias adaptativas y

reivindicacién 5 o de creacion de estrategias defensivas.

. Procesamiento de calculo, sobre la relevancia de las estrategias

mercadotécnicas creadas y provenientes en conformidad de la reivindicaciéon 2
0 de creacidon de estrategias ofensivas, reivindicaciéon 3 o de creacion de
estrategias inmediatas, reivindicacion 4 o de creacion de estrategias
adaptativas y reivindicacion 5 o de creacion de estrategias defensivas,
tomando en cuenta los resultados de la ecuacion: YE? Ponderacion x
Puntaje de Atractividad, donde El1 es Estrategia Mercadotécnica 1; En es
Estrategia Mercadotecnica n; campos Ponderacion y Puntaje de Atractividad de
cada caracteristica del PSOal proveniente las solicitudes de patente
MX/a/2013/ 011807 de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia: elemento ; sistema
;proceso; comercializacidon; organizacion y que son designados como voz de la
tecnologia, mostrados en agrupamiento como caracteristicas de la

innovacién, meta y tactica vs. el cruce de cada estrategia. De dicha
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sumatoria, a manera de ser ejemplificativo mas no limitativo, se sugiere marcar y
desplegar en el campo prioridad de ejecucién (de mayor a menor
importancia) en orden descendente las relevancias de las estrategias
mercadotécnicas referidas para las consideraciones de los EM_IDP_AD.

I. Lo anterior, presentado en forma tabular mediante un programa fuente que
despliega la carta DIPSV, en el formato matriz de cuantificacion de la
planeacion estratégica de la mercadotecnia, la tecnologia y el riesgo
(MCPEMTR) presentados mediante un programa fuente que despliega la carta
DIPSV de la solicitud de patente MX/a/2013/ 011807 de Mejia, y
MX/a/2014/001033 de Mejia, que la presente solicitud complementa y se
presentan en las unidades de despliegue de datos y/o impresora de datos.

j. La captura de datos mencionada se registran y guardan, en la unidad central de
almacenamiento en su particion de base de datos: cuantificacion de la
planeacidn estratégica de la mercadotecnia, la tecnologia y el riesgo

7. El aparato en conformidad con la reivindicacion 1 caracterizado por la matriz de
cuantificacion de la planeacion estratégica de la mercadotecnia, latecnologiay el
riesgo (MCPEMTR) que comprende un coédigo programa fuente que hace que la
unidad procesadora de datos (CPU), realice:

a. Por cada una de las estrategias mercadotécnicas creadas y provenientes en
conformidad de la reivindicacion 2 o de creacion de estrategias ofensivas,
reivindicacién 3 o de creacién de estrategias inmediatas, reivindicacion 4 o
de creacion de estrategias adaptativas y reivindicacién 5 o de creacion de
estrategias defensivas. la asignacion del valor al campo capacidad de
reaccion, que el EM_IDP_AD considere adecuado. Siendo ejemplificativos
mas no restrictivos, se sugiere: 5=Nulo; 4=Casi Nulo; 3= Media; 2=Casi Total:
1=Total .

b. Por cada una de las estrategias mercadotécnicas creadas y provenientes en
conformidad de la reivindicacién 2 o de creacion de estrategias ofensivas,

reivindicacién 3 o de creacién de estrategias inmediatas, reivindicacion 4 o
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de creacion de estrategias adaptativas y reivindicacién 5 o de creacién de
estrategias defensivas, la asignacion del valor al campo probabilidad de
ocurrencia, que el EM_IDP_AD considere adecuado.

. Por cada una de las estrategias mercadotécnicas creadas y provenientes en

conformidad de la reivindicacién 2 o de creacién de estrategias ofensivas,
reivindicacién 3 o de creacion de estrategias inmediatas, reivindicacién 4 o
de creacion de estrategias adaptativas y reivindicacién 5 o de creacién de
estrategias defensivas, la asignacién del valor al campo impacto, que el
EM_IDP_AD considere adecuado. Siendo ejemplificativos mas no restrictivos,

se sugiere: 20= Catastrofico; 15= Alto; 10= Medio; Bajo 5=nulo.

. Por cada una de las estrategias mercadotécnicas creadas y provenientes en

conformidad de la reivindicacion 2 o de creacion de estrategias ofensivas,
reivindicacién 3 o de creacion de estrategias inmediatas, reivindicacion 4 o
de creacion de estrategias adaptativas y reivindicaciéon 5 o de creacion de
estrategias defensivas, la asignacion del valor al campo indice de
vulnerabilidad que el EM_IDP_AD considere adecuado. Siendo
ejemplificativos mas no restrictivos, se sugieren valores en el rango de 0 a 1,

con incrementos/decrementos de 1 decimal.

. Por cada una de las estrategias mercadotécnicas creadas y provenientes en

conformidad de la reivindicacion 2 o de creacion de estrategias ofensivas,
reivindicacién 3 o de creacién de estrategias inmediatas, reivindicacion 4 o
de creacion de estrategias adaptativas y reivindicacién 5 o de creacion de
estrategias defensivas, la asignacion del valor al campo zona de
vulnerabilidad con las combinaciones de probabilidad de ocurrencia e indice de
vulnerabilidad, con la siguiente instruccion condicional y rétulos a reportar
sugeridos, por estrategia mercadotécnica a evaluar sin ser restrictivo pero Ssi
ejemplificativo: SI(Y(probabilidad de reaccion>=0.5, ,indice de
vulnerabilidad>=0.5),"EN PELIGRO",SI(Y(probabilidad de reaccion <=0.5,
,indice de vulnerabilidad <=0.5),"VULNERABLE",SI(Y(probabilidad de reaccion
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>=0.5, ,indice de vulnerabilidad <=0.5),"INDEFENSA",SI(Y(probabilidad de
reaccion <=0.5, ,indice de vulnerabilidad >=0.5),"PREPARADQO","NO")))).

f. Por cada una de las estrategias mercadotécnicas creadas y provenientes en
conformidad de la reivindicacién 2 o de creacién de estrategias ofensivas,
reivindicacién 3 o de creacion de estrategias inmediatas, reivindicaciéon 4 o
de creacion de estrategias adaptativas y reivindicacién 5 o de creacién de
estrategias defensivas. se calcula el nivel de riesgo de la alternativa mediante
la ecuacién: capacidad de reaccion* probabilidad de ocurrencia*nivel de
impacto*indice de vulnerabilidad, con la siguiente instruccién condicional y
rotulos a reportar sugeridos, por estrategia a evaluar: Sl (Y(nivel de riesgo
<=19), "ACEPTABLE"SI(Y(nivel de riesgo >=20, nivel de riesgo
<=39),"TOLERABLE",SI(Y(nivel de riesgo >=40, nivel de riesgo
<=59),"MODERADO",SI(Y(nivel de riesgo >=60, nivel de riesgo <=79),
"IMPORTANTE","INACEPTABLE"))).

g. Lo anterior, presentado en forma tabular mediante un programa fuente que
despliega la carta DIPSV, en el formato matriz de cuantificacion de la
planeacion estratégica de la mercadotecnia, la tecnologia y el riesgo
(MCPEMTR) presentados mediante un programa fuente que despliega la carta
DIPSV de la solicitud de patente MX/a/2013/ 011807 de Mejia, y
MX/a/2014/001033 de Mejia, que la presente solicitud complementa y se
presentan en las unidades de despliegue de datos y/o impresora de datos.

h. La captura de datos mencionada se registran y guardan, en la unidad central de
almacenamiento en su particibn de base de datos: cuantificacién de la
planeacién estratégica de la mercadotecnia, la tecnologiay el riesgo.

8. El método, que es soportado a través de las caracteristicas del aparato descritos en
conformidad con las reivindicaciones anteriores, capaz de interactuar en un
sistema de computo a través de unidades de entrada de datos tales como: Esquema
gue muestra como se soporta el funcionamiento a través del aparato, que contiene el

método DIPSV dentro de un sistema de cémputo. Se destaca que las partes del
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aparato y método (201) a (213), pertenecen a la solicitud de patente
MX/a/2013/011807; las partes (214) a (217) son pertenecientes a la solicitud de
patente MX/a/2014/001033 de Mejia, siendo las partes (218) y (219) las
complementarias y descritas en la presente solicitud. Asi, siendo explicativos y no
limitativos se describen como: unidades de entrada de datos (201), tales como
teclados, mouse, dispositivos hardware/software touch-screen, etc.; unidad de
procesamiento central (CPU) (202) de: doble, cuadruple o cantidades superiores de
nacleos (RISC, CISC o similares); Unidad central de almacenamiento con
caracteristicas del PSOal (203), basado en discos mudltiples o estado sdlido; el
Programa de despliegue del formato de carta DIPSV (204), el cual es disefiado en
lenguaje C++, C# o equivalente a cualquier otro intermedio al lenguaje de maquina;
Unidades de despliegue de datos (205), tales como displays: LCD, LED, Plasma,
Teléfonos Inteligentes, etc.; unidad impresora de datos (206), del tipo laser o de
inyeccion de tinta; una base de datos voz del consumidor (207) que contenga los
campos Yy registros correspondientes a la segun el segmento, necesidades,
satisfaccion de desempefio de los consumidores que se identifique para atender, asi
como la de los competidores, de acuerdo a lo requerido como formato de carta DIPSV;
una base de datos con costos de manufactura (208), que contenga los campos y
registros correspondientes, segun el tipo de elementos componentes y sistemas que
los agrupen como producto que se identifique como satisfactor de las necesidades del
consumidor, asi como la de los competidores, de acuerdo a lo requerido por el formato
de carta DIPSV; una base de datos voz de la mercadotecnia (209), que contenga los
campos Yy registros correspondientes segun los atributos y las caracteristicas del tipo
de producto que se identifique como satisfactor de las necesidades del consumidor, asi
como la de los competidores, de acuerdo a lo requerido por el formato de carta DIPSV;
una base de datos relacién valor precio de los productos del mercado (210), que
contenga los campos Yy registros correspondientes segun los atributos y las
caracteristicas del tipo de producto que se identifique como satisfactor de las

necesidades del consumidor, asi como la de los competidores, de acuerdo a lo
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requerido por el formato de carta DIPSV; una base de datos con la proyeccién de la
difusion de la innovacion (211), que contenga los campos y registros correspondientes
a la proyeccion del producto propuesta desarrollado, de acuerdo a lo requerido por el
formato de carta DIPSV; una subrutina, realizada en lenguaje C++, C# o equivalente a
cualquier otro intermedio al lenguaje de maquina que contenga el procesamiento de
calculo (212) que determine: la relacién valor-precio, el costo de retencion del
consumidor y la difusion de la innovacion de producto, mediante el uso del método
desarrollo de la Innovacion de productos y servicios basado en el valor (DIPSV);
finalmente, una red de comunicaciones (213) LAN, MAN, WAN soportado por fibra
Optica, enlaces inalambricos de baja y alta velocidad; (214) base de datos atractividad
de mercado; (215) base de datos evaluacion de factores internos/ externos; (216) base
de datos de perfil competitivo; (217) base de datos de matrices MAXI-MAXI; MINI-
MAXI; MAXI-MINI; MINI-MINI; (218) base de datos: matriz de definicion de estrategias
y tacticas de mercadotecnia (MDETM); (219) base de datos: matriz cuantificacion de la

planeacion estratégica de la mercadotecnia, la tecnologia y el riesgo (MCPEMTR).

RESUMEN

Este invento, describe un método y aparato en hardware y software para: ingresar,
procesar, almacenar, recuperar, controlar y transmitir datos mediante un sistema de
coOmputo. EI método y aparato, son complementarios a las solicitudes de patente:
MX/a/2013/011807 de Mejia y MX/a/2014/001033 de Mejia en el procesamiento de
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informacion para la determinacion de estrategias mercadotécnicas y valuacion del
riesgo mediante el método de desarrollo de la innovacién para productos y servicios
basados en el valor (DIPSV).

Los EM_IDP_AD ponderan informacion previa cuantitativa-cualitativamente sobre atributos
y caracteristicas del PSOal, en disefio considerando:

1.- El analisis situacional, con las matrices: atractividad de mercado (MAM), evaluacion de
factores internos (EFI), evaluacion de factores externos (EFE), evaluacién de factores
internos-externos (IE), perfil competitivo (MPC).

2.- Combinaciones de atributos y caracteristicas que descubren: fortalezas-oportunidades
(MAXI-MAXI); fortalezas-amenazas (MAXI-MINI); debilidades-oportunidades (MINI-MAXI);
debilidades-amenazas (MINI-MINI).

Produciendo:

3.- La matriz de definicion de estrategias y tacticas: ofensivas, inmediatas, adaptativas y
defensivas de mercadotecnia (MDETM), respectivas.

4.- Prioridad de ejecucion, capacidad de reaccion, probabilidad de ocurrencia, impacto,
indice, zona de vulnerabilidad y riesgo en la toma de decisiones para introducir el PSOal,
usando la matriz de cuantificacion de la planeacion estratégica de la mercadotecnia, la
tecnologia y el riesgo (MCPEMTR).



1/9

{ INICIO )

100a
] A\ 4

. - - . 100b
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FIGURA 100
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Tipo de ejecucion del médulo: procesamiento de datos. (Ver Figura 102, caso
ejemplo).

5.1.-Parte: Matriz de la Definicion Estrategias y Tacticas de Mercadotecnia
(MDETM)

5.1.1.-Subparte: Creacion de Estrategia Mercadotécnica Matriz MAXI-MAXI

5.1.2.- Subparte: Creacion de Estrategia Mercadotécnica Matriz MAXI-MINI

5.1.3.- Subparte: Creacion de Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-MAXI
5.1.4.-Subparte: Creacion de Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-MINI
5.1.5.-Subparte: Creacidon de Tacticas de Estrategia Mercadotécnica Matriz MAXI-
MAXI:

5.1.6.- Subparte: Creacion de Tacticas de Estrategia Mercadotécnica Matriz MAXI-
MINI

5.1.7.- Subparte: Creacién de Tacticas de Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-
MAXI

5.1.8.- Subparte: Creacion de Tacticas de Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-
MINI

101b

Tipo de ejecucion del modulo: almacenamiento de datos.

5.1.9.- Parte: Matriz Definicién de Estrategias y Tacticas de Mercadotecnia
(MDETM)

¢Contindia
entrada/
consulta/
borrado de
datos?

FIGURA 101
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Matriz de la Definicién Estrategias y Tacticas de Mercadotecnia (MDTEM)

ESTRATEGIA F.O. (MAXI-MAXI) FORTALEZAS VS. OPORTUNIDADES

ORGANIZACION (102E)

E

NA

M 1.-ESTRATEGIA: ¢{Qué acciones OFENSIVAS se deben realizar para MAXIMIZAR el DESEO del Consumidor por el disefio
CARACTERISTICAS DE LA E CURVO de la para introducir la LAPTOP en el mercado?
INNOVACION T A RECURSOS AREA TIPO DE
A TACTICA NECESARIOS RESPONSABLES | "ECHAS | 1acTica
ELEMENTO (102A) A Incremento del 10% de la ergonomia del disefio Creacién y prueba de Ingenieriay N+3 Funcional
prototipos Disefio
Equipar la unidad con memorias de 1TB y 40% Creacion y prueba de Ingenieriay
SISTEMA (102B) B menos peso brototipos Disefio N+1 Funcional
Sustitucién paulatina del 10% de maquinaria de Ingenieriay
PROCESO (102C) C mayor precisién en el armado de ventilacion y Concuros de fabricantes Disefio con N+10 Negocios
memoria con reduccién de tiempos del 20% Compras
Verificacion de materiales y certificaciones Creacion y prueba de Ingenieria y
COMERCIALIZACION (102D) D Nacional y Mundial prototipos Disefio con N+9 Negocios
Mercadotecnia
Perfilamiento de candidatos de México y la India Revision de CV Recursos Corporativ

hasta lograr 100 ingenieros aspirantes Humanos a
ESTRATEGIA F.A. (MAXI-MINI) FORTALEZAS VS. AMENAZAS

gréficos, mientras se consolidan las alianzas y/o
fusiones para adquisicion de nuevos materiales

virales

M 2.-ESTRATEGIA: ¢(Qué ACCIONES INMEDIATAS se deben realizar para MAXIMIZAR el DESEO del Consumidor y DISMINUIR
CARACTERISTICAS DE LA E la PRESENCIA DE LA ULTIMA GENERACION 10 CORE para introducir la LapTop en el mercado?
INNOVACION T AREA TIPO DE
A TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAS
s TACTICA
ELEMENTO (102A) A NA NA NA NA NA
SISTEMA (102B) B NA NA NA NA NA
Acelerar laimplementacién de las nuevas Direccién e
PROCESO (102C) C ) - P Personal especializado Ingenieriay N+2 NA
dimensiones del producto para el mes N+4 Disefio
Incremento del 15% de publicidad masiva al Medios v redes sociales
COMERCIALIZACION (102D) D | consumidor sobre las ventajas del actual corey su yvirales Mercadotecnia N+1 Funcional
relacion con los ecomateriales
ORGANIZACION (102E) E Alianza con fab_rlcap}es que soporten la cadena de Acceso a te;nolog fade Direccién N+3 Global
valor de la fabricacion del actual modelo a un 30% otras firmas
M 3.-ESTRATEGIA: (Qué ACCIONES INMEDIATAS se deben realizar para MAXIMIZAR el DESEO del Consumidor y DISMINUIR
; ) A
CARACTERISTICAS DE LA E las PdC SOBRE LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO para |ntAr§E;cw la LapTop en el mercado?
IRCHACION u TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAS TIPO DB
A S TACTICA
Realizar Alianza y/o Fusiones con otras Firmas que L ) -

ELEMENTO (102A) A representan el 15% del mercado Recursos econémicos Direccion N+2 Global
SISTEMA (102B) B NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) C NA NA NA NA NA

Anunciar las ventajas del actual modelo,
COMERCIALIZACION (102D) D principalmente en la velocidad de acceso y Medios y redes sociales Mercadotecnia N+ Funcional

ORGANIZACION (102E)

NA

NA

NA NA

NA

E
ESTRATEGIA D.A. (MINI-MINI) DEBILIDADES VS. AMENAZAS

4.-ESTRATEGIA: ¢Qué acciones DEFENSIVAS se deben realizar para MINIMIZAR el PRECIO COSTOSO y DISMINUIR la

M g A : ) =
CARACTERISTICAS DE LA E PRESENCIA DE LA ULTIMA GENERACION 10 CORE para introducir la La;;l';)EAen el mercado?
INNOVACION T TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAs | 1170 DE
A S TACTICA
ELEMENTO (102A) A Mejorar la tecnologia actual con re_succmOn |n|C|aI Alianza conlcqmpaﬁlas Direccion N+20 Corporativ
de costos del 5% en N+2 con ingenieros de Alianza tecnolégicas a
SISTEMA (102B) B Confirmar pruebas dp nuevos disefios de Creacion y prueba de Ingemejlay N+5 Funcional
almacenamiento de 1TB prototipos Disefio
PROCESO (102C) c | Revisary acelerar nuevos procesos de introduccion Creacion y prueba de Ingenieriay N+7 Funcional
de nuevas medidas a N+4 prototipos Disefio
Anuncio publicitario de los nuevos materiales que Medios y redes sociales ; .
COMERCIALIZACION (102D) D incorporara la firma en N+3 virales Mercadotecnia N+12 Funcional
< Revision de capacitacion y entrenamiento del 30% Revsion del status de Recursos
ORGANIZACION (102E) E de ingenieros outsourcing cpacitacion y desarrollo Humanos N+4 Funcional
M 5.-ESTRATEGIA: ¢{Qué acciones DEFENSIVAS se deben realizar para MINIMIZAR el PRECIO COSTOSO y DISMINUIR las PdC
s . ) 5
CARACTERISTICAS DE LA E SOBRE LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO para IerdAl:QcérAla LapTop en el mercado?
DHOVACON u TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAs | PO DE
A s TACTICA
ELEMENTO (102A) A Probar nuevos elementos mas econémicos que Creacion y prueba de Ingenieriay N+6 Corporativ
reducan costos al 15% prototipos Disefio a
SISTEMA (102B) B Confirmar compgnentes complementarios Creacion y prueba de Inge_mejla y N+8 Funcional
econémicos al 10% prototipos Disefio
Anunciar nuevos procesos con las fusiones o Confirmacion de la Corporativ
PROCESO (102C) C alianzas préximas. Proponer ahorro en tiempo de tecnologia de otras firmas Direccion N+5 pa
proceso del 10% aincorporar
Evidenciar que la competencia tiene dificultades
COMERCIALIZACION (102D) D paraincorporar ecomateriales por certificaciéon no Investigacion de campo Mercadotecnia N+6 Funcional
comprobada
Revision del 10%
ORGANIZACION (102E) E Revision d_q disminucién de costos un 5% de contratos de personal Recursos N+1 Funcional
fabricacion por el outsourcing requerido outsourcing con ahorro Humanos
del 5% de la operacion
M 6.-ESTRATEGIA: ¢Qué acciones DEFENSIVAS se deben realizar para MINIMIZAR la DISTRIBUCION COSTOSA y DISMINUIR la
. ; 5
CARACTERISTICAS DE LA E PRESENCIA DE LA ULTIMA GENERACION 10 CORE para introducir la La;:;)é)Aen el mercado?
HNOVECON ; TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAS TIPO DE
s TACTICA
ELEMENTO (102A) A NA NA NA NA NA
SISTEMA (102B) B NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) C NA NA NA NA NA
. . Convenio con Direccion y .
COMERCIALIZACION (102D) D Incrementar la velocidad de la logistica en un 10% distribuidores logisticos Mercadotecnia N+6 Negocios
ORGANIZACION (102E) E NA NA NA NA NA
M 7.-ESTRATEGIA: ¢Qué acciones DEFENSIVAS se deben realizar para MINIMIZAR la DISTRIBUCION COSTOSAy DISMINUIR
. - 5
CARACTERISTICAS DE LA E las PdC SOBRE LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO para |n;;)éJAUC|r la LapTop en el mercado?
INNOVACION N TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAs | TIPO DE
s TACTICA
ELEMENTO (102A) A NA NA NA NA NA
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CARACTERISTICAS DE LA

10.-ESTRATEGIA: ;Qué ADAPTACIONES se deben realizar para MINIMIZAR el PR

del consumidor por el disefio CURVO

de la LAPTOP para introduci

rlaLapTop en el mercado?

SISTEMA (102B) B NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) C NA NA NA NA NA
Anunciar alianzas de contrapeso con base a la Convenio con . .
COMERCIALIZACION (102D) b logistica en un incremento del 10% de su velocidad distribuidores logisticos Mercadotecnia N+6 Negocios
ORGANIZACION (102E) E NA NA NA NA NA
M 8.-ESTRATEGIA: ¢Qué acciones DEFENSIVAS se deben realizar para MINIMIZAR la ETICA CUESTIONABLE y DISMINUIR la
A 4 ) . 2
CARACTERISTICAS DE LA E PRESENCIA DE LA ULTIMA GENERACION 10 CORE para introducir la LapATSE:n el mercado?
NOVACON ; TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAS ‘|-'|1PCC‘|)'|€|/E-\
S
ELEMENTO (102A) A NA NA NA NA NA
SISTEMA (102B) B NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) C NA NA NA NA NA
COMERCIALIZACION (102D) p | Incorporarse a asociaciones de monitoreo de ética | Convenio con organismos Direccion N+6 Global
gue fomenten la tecnologia actual a nivel mundial de Eticay RSC
ORGANIZACION (102E) E NA NA NA NA NA
M 9.-ESTRATEGIA: ¢Qué acciones DEFENSIVAS se deben realizar para MINIMIZAR la ETICA CUESTIONABLE y DISMINUIR las
- : 5
CARACTERISTICAS DE LA E PdC SOBRE LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO para |nt|’:§;2r la LapTop en el mercado?
K ; TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAS ‘I.'I—APC?'I?:I/%\
S
ELEMENTO (102A) A NA Publicidad NA NA NA
SISTEMA (102B) B NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) C NA NA NA NA NA
Incrementar publicidad de la ética actual Medios y redes sociales Direccion y
COMERCIALIZACION (102D) D evidenciando agllanzas y fuswne; con dafio ala virales Mercadotecnia N+6 Global
sociedad a nivel mundial
ORGANIZACION (102E) E NA NA NA NA NA

ESTRATEGIA D.O. (MINI-MAXI) DEBILIDADES VS. OPORTUNIDADES

ECIO COSTOSO y APROVECHAR el gusto

AREA

IRCHACION TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAs | TIPO DE

N TACTICA
ELEMENTO (102A) NA NA NA NA NA
SISTEMA (102B) NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) NA NA NA NA NA

_ _ : : :

COMERCIALIZACION (102D) '“creme”‘fg S’gé’ spoubbr'[':['e‘lji‘t gfocs:ggz Daramejorar Medios yvrire;: sociales |y cadotecnia N+1 | Funcional

ORGANIZACION (102E) NA NA NA NA NA

CARACTERISTICAS DE LA

11.-ESTRATEGIA: ¢Qué ADAPTACIONES se deben realizar para MINIMIZAR a DISTRIBUCION COSTOSA y APROVECHAR el
gusto del consumidor por el diseflo CURVO para introducir la LapTop en el mercado?

- AREA
DNV TACTICA RECURSOS NECESARIOS | RESPONSABLE | FECHAS TIPO DE
s TACTICA
ELEMENTO (102A) NA NA NA N+4 NA
SISTEMA (102B) NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) NA NA NA NA NA
COMERCIALIZACION (102D) Mejorar la comunicacion con empresas de logistica . Convenio con Mercadotecnia N+4 Negocios
distribuidores logisticos
ORGANIZACION (102E) NA NA NA NA NA

CARACTERISTICAS DE LA
INNOVACION

12.-ESTRATEGIA: ¢Qué ADAPTACIONES se deben realizar para MINIMIZAR la ETICA CUESTIONABLE y APROVECHAR |

gusto del consumidor por el disefi

0 CURVO para introducir la

LapTop en el mercado?

O [O]®[>|>AmZ|m| O |[O|w|>| >4 mZ M O |O]|w|> >—-mZ

AREA FECHA TIPO DE

TACTICA RECURSOS NECESARIOS RESPONSABLES S TACTICA
ELEMENTO (102A) NA NA NA NA NA
SISTEMA (102B) NA NA NA NA NA
PROCESO (102C) NA NA NA NA NA

COMERCIALIZACION (102D) Realizar convenios can organismos de RSC que Mejores précticas Direccion N+4 | Corporativ
den testimonio de procesos de fabricacion a
ORGANIZACION (102E) E NA NA NA NA NA

Notas ejemplo METAS : A.-CPU EFICACIA DE VELOCIDAD DE DISIPACION DE CALOR MEJORA CON EL DISENO DE CARCAZA CON AUMENTO DE 0.05 mm EN LAS
VENTILAS LATERALES CON INCREMENTO PREVIO DE ENERGIA.;B.-FUNCIONALIDAD DEL ALMACENAMIENTO MASIVO MEJORA CON INCREMENTO DE CAPACIDAD
DE MEMORIAS DE DISCO DURO A 1 TB CON AUMENTO DE PROCESAMIENTO DE RELOJ A 1.8 GHZ;C.-REDUCCION DE LAS ESPECIFICACIONES TECNICAS ES
POSIBLE CON REDUCCION DE MEDIDAS ORIGINALES 17'<7.8 Ibs a 14"<5.27 Ibs.;D.-UTILIZACION DE ECOMATERIALES SE REALIZA MEDIANTE UTILIZACION DE
MATERIALES RECICLABLES COMPATIBLES CON ISO 14000.; E.-OUTSOURCING DE DISENO SW PARA COMUNICACION INALAMBRICA CON DESARROLALDORES SW

MEXICO e INDIA

FIGURA 102
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Tipo de ejecuciéon del médulo: entrada/consulta/borrado de datos. (Ver Figura
104 caso ejemplo).

5.2.- Parte: Matriz de Cuantificacibn de la Planeacién Estratégica de la
Mercadotecnia, la Tecnologia y el Riesgo (MCPEMTR)

5.2.1.-Subparte Cuantificacion de la Estrategia Mercadotécnica Matriz MAXI-MAXI
5.2.2.-Subparte Cuantificacion de la Estrategia Mercadotécnica Matriz MAXI-MINI
5.2.3.-Subparte Cuantificacion de la Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-MAXI

5.2.4.-Subparte Cuantificacién de la Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-MINI

103b
4

Tipo de ejecuciéon del médulo: procesamiento de datos. (Ver Figura 104, cho
ejemplo).
5.2.5.-Subparte Cuantificacion de la Estrategia Mercadotécnica Matriz MAXI-MAXI:
5.2.6.-Subparte Cuantificacién de la Estrategia Mercadotécnica Matriz MAXI-MINI:
5.2.7.-Subparte Cuantificacion de la Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-MAXI
5.2.8.-Subparte Cuantificacion de la Estrategia Mercadotécnica Matriz MINI-MINI

103c

Y /

Tipo de ejecucion del modulo: almacenamiento de datos. j

5.2.9.-Parte Definicion del Plan de Accion Estratégico de Mercadotecnia.

¢Contintia NO
entrada/
consulta/
borrado de

datos?

FIGURA 103
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[ A A . » A.. A\
Matriz de
Cuantificacion de
la Planeacion
Estratégica de la e
Mercadotecnia, la 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Tecnologiay el 0
Riesgo a
(MCPEMTR) O
A
OZ DE LA ] <€ < 1« <[« 1€ <[ )€ Q|1 < <1« < [« <
Ol OGIA a| Ola| O|al O|al Ofa| O|a| O|a|l Ofa| Ol|a| O|a| O|al O |[a|l O
CARACT
ERISTIC
ASDE | ME | TAC 5 - SO
LA TA | TICA AN DE ACCION F.O (MA . ORTA A OPO DAD
INNOVA
CION
ELEMENT 0.0 0.0
O (102A) A Al 1 3 3
SISTEMA 0.0 0.1
(1028) B | BL |3 |4]7
PROCESO 0.0
(1020) C C1 5 2(0.1
COMERCI 0.0
ALIZACIO D D1 : 2101
N (102D) 5
ORGANIZ
AGION E E1 0.0 4 0.2
(102E) 7 8
PLAN DE
ACCION F.A.
(MAXI-MINTI)
FORTALEZAS
VS. AMENAZAS
PROCESO 0.0 0.1
aze) |c| €2 | 3 412
COMERCIAL
IZACION | D| D2 0.0 3 0.2
(102D) 8 4
ORGANIZAC 0.0 0.1
ION (102E) E E2 5 3 5
ELEMENTO 0.0 0.2
aozay  |A| AZ | g 317
COMERCIAL
IzacloN | D| D3 0.0 2 0.0
(102D) 3 6
PLAN DE
ACCION D.A.
(MINI-MINI)
DEBILIDADES
VS. AMENAZAS
ELEMENTO 0.0 0.0
(102A) Al A3 1 2 5
SISTEMA 0.0 0.1
(102B) B| B2 5 3 5
PROCESO 0.0 0.0
aozc) |C| ©3 | 1 3| 5
COMERCIAL
IzaCIoN [D| D4 0.0 2 0.0
(102D) 1 2
ORGANIZAC 0.0
ion@ozE) [E| B3 | 5 2|01
ELEMENTO 0.0 0.0
(102A) Al A4 1 4 4
SISTEMA 0.0
(1028) B| B3 5 2 (0.1
PROCESO 0.0 0.0
@ec) |C| C4 | 3 2|6
COMERCIAL 0.0
IZACION D| D5 : 210.1
(102D) 5
ORGANIZAC 0.0
ION (102E) E E4 5 2101
COMERCIAL
IZACION (D | D6 0.0 4 0.1
(102D) 4 6
COMERCIAL
IZACION D| D7 0.0 5 0.0
(102D) 1 2
COMERCIAL
zacion |D| D8 | 0.0 4101




[ @oad) | | < 2 I o ) 2 I I | |
COMERCIAL

IZACION D| D9 0.0 3 0.2

(102D) 8 4

PLAN DE
ACCION D.O.
(MINI-MAXI)
DEBILIDADES
VS.
OPORTUNIDADE
COMERCIAL
izacion | D | D10 0'10 4 0;10
(102D)
COMERCIAL 0.0
IZACION D| D11 ) 1] 0.01
(102D) 1
COMERCIAL 0.0
IZACION D| D12 ) 1| 0.01
(102D) 1
TOTAL 2.79 1(')0 0.63 0.51 0.33 0.32 0.4 0.16 0.02 0.12 0.24 0.04 0.01 0.01
PRIORIDAD DE EJECUCION (DE
MAYOR A MENOR 1 2 4 5 3 7 10 8 6 9 11 11
IMPORTANCIA)
NULO5  CASI
CAPACIDAD | \ylo4 MEDIA 3
R vl 5 4 5 3 3 1 5 5 5 5 5 5
REACCION s
PROBABILI
oG 0a1 05 1 | o4 1 04 | 02 1 04 | 08 1 1 1
A
CAT 20
ALTO 15
IMPACTO MEDIO 10 5 10 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
BAJO 5
= INDIC
z ol_E Oal 0.4 0.4 1 1 0.4 0.2 0.2 0.5 0.2 0.5 1 0.3
o
w<
Z e ZONA INDEFENSA
o)
>
TOTAL RIESGO s|Talal Aol oa

RA
DO

HEH

Fuente: David y Marion (2011) con adaptacion propia, con ejemplo Lap-Top

Notas:
PA.-Puntaje de atractividad de la estrategia determinados por los EM_IDP_AD
CA.-Calificacion de atractividad de la estrategia determinados por los EM_IDP_AD

ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA:

1.-¢,Qué acciones se deben realizar para MAXIMIZAR el DESEO del Consumidor por el disefio CURVO de la LAPTOP a
introducir en el mercado?

2.-¢,Qué acciones se deben realizar para MAXIMIZAR el DESEO del Consumidor y DISMINUIR la PRESENCIA DE LA
ULTIMA GENERACION 10 CORE a introducir en el mercado?

3.-¢,Qué acciones se deben realizar para MAXIMIZAR el DESEO del Consumidor y DISMINUIR las PdC SOBRE LAS
ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO para introducir el producto en el mercado?

4.-¢,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR el PRECIO COSTOSO y DISMINUIR la PRESENCIA DE LA
ULTIMA GENERACION 10 CORE a introducir en el mercado?

5.-¢Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR el PRECIO COSTOSO y DISMINUIR las PdC SOBRE LAS
ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO a introducir en el mercado?

6.-¢,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR la DISTRIBUCION COSTOSA y DISMINUIR la PRESENCIA DE
LA ULTIMA GENERACION 10 CORE a introducir en el mercado?

7.-¢Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR la DISTRIBUCION COSTOSA y DISMINUIR las PdC SOBRE
LAS ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO a introducir en el mercado?

8.-¢ Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR la ETICA CUESTIONABLE y DISMINUIR la PRESENCIA DE LA
ULTIMA GENERACION 10 CORE a introducir en el mercado?

9.-¢,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR la ETICA CUESTIONABLE y DISMINUIR las PdC SOBRE LAS
ALIANZAS Y FUSIONES DEL COMPETIDOR MAS CERCANO a introducir en el mercado?

10.-¢,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR el PRECIO COSTOSO y AUMENTAR el gusto del consumidor
por el disefio CURVO de la LAPTOP a introducir en el mercado? )

11.-,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR a DISTRIBUCION COSTOSA y AUMENTAR el gusto del
consumidor por el disefio CURVO de la LAPTOP a introducir en el mercado?

12.-;,Qué acciones se deben realizar para MINIMIZAR la ETICA CUESTIONABLE y AUMENTAR el gusto del
consumidor por el disefio CURVO de la LAPTOP a introducir en el mercado?
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META/TACTICA
A.-CPU EFICACIA DE VELOCIDAD DE DISIPACION DE CALOR MEJORA CON EL DISENO DE CARCAZA CON
AUMENTO DE 0.05 mm EN LAS VENTILAS LATERALES CON INCREMENTO PREVIO DE ENERGIA.

Al.-Incremento del 10% de la ergonomia del disefio.

A2.-Realizar Alianza y/o Fusiones con otras Firmas que representan el 15% del mercado.

A3.-Mejorar la tecnologia actual con resuccidOn inicial de costos del 5% en N+2 con ingenieros de Alianza

A4.-Probar nuevos elementos mas econdémicos que reducan costos al 15%
B.-FUNCIONALIDAD DEL ALMACENAMIENTO MASIVO MEJORA CON INCREMENTO DE CAPACIDAD DE
MEMORIAS DE DISCO DURO A1 TB CON AUMENTO DE PROCESAMIENTO DE RELOJ A 1.8 GHZ.

B1.-Equipar la unidad con memorias de 1TB y 40% menos peso.

B2.-Confirmar pruebas de nuevos disefios de almacenamiento de 1TB

B3.-Confirmar componentes complementarios econémicos al 10%
C.-REDUCCION DE LAS ESPECIFICACIONES TECNICAS ES POSIBLE CON REDUCCION DE MEDIDAS
ORIGINALES 17"<7.8 Ibs a 14"<5.27 Ibs.

C1.-Sustitucion paulatina del 10% de maquinaria de mayor precision en el armado de ventilacion y memoria con
reduccion de tiempos del 20%.

C2.-Acelerar la implementacion de las nuevas dimensiones del producto para el mes N+4.

C3.-Revisar y acelerar nuevos procesos de introduccién de nuevas medidas a N+4.

C4.-Anunciar nuevos procesos con las fusiones o alianzas préximas. Proponer ahorro en tiempo de proceso del
10%-

D.-UTILIZACION DE ECOMATERIALES SE REALIZA MEDIANTE UTILIZACION DE MATERIALES RECICLABLES
COMPATIBLES CON ISO 14000.

D1.-Verificacion de materiales y certificaciones Nacional y Mundial

D2.-Incremento del 15% de publicidad masiva al consumidor sobre las ventajas del actual core y su relacién con los
ecomateriales.

D3.-Anunciar las ventajas del actual modelo, principaimente en la velocidad de acceso y graficos, mientras se

consolidan las alianzas y/o fusiones para adquisicion de nuevos materiales.

D4.-Anuncio publicitario de los nuevos materiales que incorporara la firma en N+3

D5.-Evidenciar que la competencia tiene dificultades para incorporar ecomateriales por certificacion no comprobada.

D6.-Incrementar la velocidad de la logistica en un 10%.

D7.-Anunciar alianzas de contrapeso con base a la logistica en un incremento del 10% de su velocidad.

D8.-Incorporarse a asociaciones de monitoreo de ética que fomenten la tecnologia actual a nivel mundial

D9.-Incrementar publicidad de la ética actual evidenciando a alianzas y fusiones con dafio a la sociedad a nivel

mundial

D10.-Incrementar 30% publicidad de campo para mejorar la PdC sobre el nuevo producto.

D11.- Mejorar la comunicacion con empresas de logistica.

D12.- Realizar convenios con organismos de RSC que den testimonio de procesos de fabricacién.
E.-OUTSOURCING DE DISENO SW PARA COMUNICACION INALAMBRICA MEDIANTE CONTRATO DE DISENO DE
SW CON DESARROLALDORES UBICADOS EN MEXICO Y LA INDIA.

E1.-Perfilamiento de candidatos de México y la India hasta lograr 100 ingenieros.

E2.-Alianza con fabricantes que soporten la cadena de valor de la fabricacion del actual modelo a un 30%.

E3.-Revisién de capacitacién y entrenamiento del 30% de ingenieros outsourcing

E4.- Revision de disminucion de costos un 5% de fabricacion por el outsourcing requerido

Zonas de Vulnerabilidad en:

Peligro, cuando probabilidad>=0.5 e indice>=0.5; Vulnerable, cuando probabilidad<=0.5 e indice<=0.5; Indefensa,
cuando probabilidad>=0.5 e indice<=0.5; Preparado, cuando probabilidad<=0.5 e indice>=0.5

-Total Riesgo en: <=19, Aceptable; >=20,<=39, Tolerable; >=40,<=59,Moderado; >=60, <=79, Importante; >=80,
Inaceptable

FIGURA 104
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