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Value Management
Consulting S.L.

CASOS DE ÉXITO EN REDISEÑO DE 
PRODUCTOS:  
CAPTAR LAS NECESIDADES DE CLIENTE 
 
 
CASO DE ÉXITO: FLUIDRA 
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Value Management Consulting 

Especialistas 

•  Captar las Necesidades de Cliente   (VoC – 
Voice of Customer) 

 

•  Análisis Competitivo e Industrial 

•  Optimización y Desarrollo de Producto         
(VA/VE, Análisis Funcional) 

•  Procesos de Gestión de IDEAS de mejora 
continua de producto IDEAS

CLIENTES

COMPETENCIA

TECNOLOGÍA
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Value Management
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Value Management Consulting 

•  Miembro del SAVE - Society of American Value Engineers 

•  Miembro del Centro para la Gestión del Valor (CGV) 

•  PVM - Professional in Value Management certificado por el 
European Governing Board 

•  Vocal del órgano técnico de normalización de AENOR para la 
Gestión del Valor AEN/CTN144 

Especialistas 
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Value Management Consulting 

Clientes 
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Value Management Consulting 

Clientes 

Alemania 

Israel 
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¿Cómo diseñamos los productos? 

-  ¿Diseñamos y luego pedimos a ventas que lo venda? (‘push’) 

O bien 

-   Captamos lo que el cliente quiere y luego diseñamos (‘pull’) 
 
 
 

Nuestro enfoque 

Orientación a cliente 



Presentación Comercial  - Propiedad de Value Management Consulting S.L.  - Julio 2015- 6 
 

Value Management
Consulting S.L.

-  ¿Tenemos en cuenta las necesidades del cliente durante el desarrollo? 

-  ¿Traducimos las demandas de cliente en objetivos de diseño? 
 
 
-  ¿Tenemos una sistemática para captar las necesidades de cliente? 

-  ¿Tenemos una sistemática de generación de ideas? 

Orientación a cliente 

Nuestro enfoque 
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Nuestra Metodología 

1. CLIENTES 

2. COMPETENCIA 

3. TECNOLOGÍA 

Entender lo que el cliente valora 

Analizar qué ofrece la competencia 

Desarrollar alternativas eficientes 

PRODUCTO ORIENTADO 
A CLIENTE 

4. CLIENTES 

Verificar 
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Value Management
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Resultados 

Producto Orientado a Cliente 

•  Aplicado con éxito en +25 proyectos en diferentes industrias 

•  Optimización del coste entre -10% / -20% 

•  Generación de alternativas de mayor valor para cliente 
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Casos de éxito 

Bomba 
Centrífuga 

CLIENTES 

Entrevistados los 
principales clientes del 

mercado 
Captación de lo que el 

cliente valora en el 
producto 

Evaluación y ensayo de 
una gran parte de 
productos de la 

competencia global 

Revisión del diseño: 
+ 80 ideas de mejora de 

costes y mejoras 
funcionales 

COMPETENCIA TECNOLOGÍA 

RESULTADOS 

+ 10% de ahorro Incremento de la 
fiabilidad 

+1 punto de incremento 
en el valor proporcionado 
a cliente (escala 1 a 10) 



Presentación Comercial  - Propiedad de Value Management Consulting S.L.  - Julio 2015- 10 
 

Value Management
Consulting S.L.

Casos de éxito 

Máquina de 
producción de hielo 

  

CLIENTES 

Determinación con MKT 
de las principales 

funciones a mejorar 

Evaluación y ensayo de 
una gran parte de 
productos de la 

competencia global 

Revisión del diseño: 
+ 100 ideas de mejora 

de costes 

COMPETENCIA TECNOLOGÍA 

RESULTADOS 

+ 15% de ahorro Mejoras aplicadas en el 
resto de la familia de 

productos (incremento 
del ahorro) 

+1 punto de incremento 
en el valor proporcionado 
a cliente (escala 1 a 10) 
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Value Management
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Casos de éxito 

Químicos 

CLIENTES 

Entrevistados los 
principales clientes en 

diferentes países 

Evaluación y ensayo de 
una gran parte de 
productos de la 

competencia en EU 

Revisión del diseño: 
+ 25 ideas de mejora de 

costes 
+ 45 ideas de nuevos 
conceptos y mejoras 

funcionales 

COMPETENCIA TECNOLOGÍA 

RESULTADOS 

+ 10% de ahorro Planteadas nuevas 
propuestas de valor del 

producto 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

Pol. In. Mas Puigverd Oest 19-20 
08389-Palafolls (Barcelona) 
Tel: 93 764 54 00 
Fax: 93 764 53 97www.certikin.com 

 

 

 
 

 
La información contenida en este folleto es según nuestro criterio correcta. No obstante, como las condiciones en las que se usa este 
producto caen fuera de nuestro control, no podemos responsabilizarnos de las consecuencias de su mala utilización.  
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Hoja Técnica de Producto

 

CTX-370 ClorLent  
 
 
DESCRIPICIÓN: 
 
Compuesto sólido NO COMBURENTE de disolución lenta, altamente estabilizado, para la 
desinfección y el mantenimiento del agua cristalina e higiénicamente pura. 
 
 
PROPIEDADES: 
 

Aspecto.......................................   Sólido en compactos 
Color ..........................................   Blanco 
Contenido en cloro útil ....................   86 % 
pH (1%).. .....................................   2 - 3   

 
 
CARACTERISTICAS: 
 
Posee un grado de peligrosidad inferior, según la normativa de etiquetaje de sustancias y 
preparados peligrosos, frente a los productos clorados comburentes. 
 
Los productos no comburentes son más seguros durante el almacenaje, respecto a los 
productos clorados comburentes. 
 
Comparándose con los productos clasificados como comburentes, no tiene limitaciones de 
almacenaje, de acuerdo a la normativa SEVESO II. 
 
Mantiene las mismas propiedades oxidantes y desinfectantes que los productos clorados 
comburentes. 
 
Producto adecuado para la desinfección de piscinas construidas con materiales cerámicos. 
 
Este producto no debe entrar en contacto directo con las piscinas fabricadas con liner, 
poliéster o vinilo,  o bien pintadas,  debido a  que puede producir decoloraciones. 
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Casos de éxito 

Robot Limpiafondos 

CLIENTES 

Entrevistados los 
principales clientes en 

diferentes países 

Evaluación y ensayo de 
una gran parte de 
productos de la 

competencia global 

Revisión del diseño: 
+ 20 ideas de mejora de 

costes 
+ 70 ideas de nuevos 
conceptos y mejoras 

funcionales 

COMPETENCIA TECNOLOGÍA 

RESULTADOS 

+ 7% de ahorro Incremento de la 
fiabilidad 

+1 punto de incremento 
en el valor proporcionado 
a cliente (escala 1 a 10) 
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Value Management
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Máquina café 

CLIENTES COMPETENCIA TECNOLOGÍA 

RESULTADOS 

Casos de éxito 
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Value Management
Consulting S.L.

Armario 
refrigeración 

Lavadoras 
comerciales 

  

Cocina profesional 
a gas 

  

Filtros  
Comerciales 

Proyectos actuales 

Tranvía Monoblocs 
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Beneficios (Prestaciones + Emocionales + Sociales)   

Costes (Precio + Inconvenientes) 
Valor =  

Metodología 

Valor para el cliente 
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Baja Alta 

B
aj

o 
A
lto

 

Valor percibido 
alto 

Nivel de prestación percibido por el cliente 
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e Valor percibido 

bajo 

Metodología 

Valor para el cliente 
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Caso de Éxito 
 

Objetivos:  
 Captar las necesidades de cliente 
 Mejorar el coste 
 Mejorar funciones del producto  

Bomba Centrífuga 
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Metodología 

1. CLIENTES 

2. COMPETENCIA 

3. TECNOLOGÍA 

Entender lo que el cliente valora 

Analizar el valor de la competencia 

Desarrollar alternativas eficientes 

PRODUCTO ORIENTADO 
A CLIENTE 

4. CLIENTES 

Verificar 
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- Segmentar 

Clientes 

- Identificar clientes clave 

Usuario Instalador Distribuidor … Fabricante 

- Entrevistas en profundidad. Observación 

Objetivo: detectar nuevas oportunidades  
(mercados, mejora de productos, satisfacción) 

Metodología 

à Tipos cliente, uso, mercados 

à ‘Lead users’, no compran, perdidos 
à Satisfechos / insatisfechos 

à Identificar necesidades no cubiertas 
à Explorar los ‘gusta/no gusta’ del producto actual 
à Percepción del producto-empresa 
à Explorar el uso real del producto en su entorno 
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Caso de Éxito 
 

Entrevistas en profundidad: 
¿Qué les preguntamos? 

Clientes 
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Caso de Éxito 
 

-  El equipo  identifica previamente los 
atributos principales del producto 

Clientes 

-  A los clientes les pedimos que 
nos digan cuales son importantes 
à qué atributos afectan a su 
decisión de compra 

Caudal 

Eficiencia 

Ruido 

… 

Facilidad de 
apertura 

Atributo 1 13,33%
Atributo 9 12,93%
Atributo 3 11,72%
Atributo 2 11,52%
Atributo 6 9,90%
Atributo 10 9,49%
Atributo 4 9,49%
Atributo 5 9,09%
Atributo 7 7,27%
Atributo 8 5,25%

100,00%

Importancia s/ clientes ranking

-  También les pedimos que nos den 
su valoración del producto y nos 
indiquen sus problemas 
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Caso de Éxito 
 

Observación: 
¿Qué buscamos? 

 
(usados en otros proyectos) 

 

Clientes 
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Clientes 

Observación 

-  Explorar el uso real del producto en su entorno 
-  Captar necesidades o problemas no expresados 

Metodología 
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Caso de Éxito 
 

Percepción: 
¿Qué transmite nuestro 

producto, servicio o 
empresa?  

 
(usados en otros proyectos) 

Clientes 
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Value Management
Consulting S.L.

Clientes 

Percepción 

-  Beneficios emocionales: imagen de marca 

-  Inconvenientes: relación cliente-empresa  

Metodología 

web 

recepción 

SAT Recambios 

Logística 

Contabilidad 
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Caso de Éxito 
 

-  Seleccionamos productos de la 
competencia global 

Competencia 

à 7 productos competencia + 2 propios 

-  Medimos su comportamiento / 
prestaciones Atributo 1 13,33%

Atributo 9 12,93%
Atributo 3 11,72%
Atributo 2 11,52%
Atributo 6 9,90%
Atributo 10 9,49%
Atributo 4 9,49%
Atributo 5 9,09%
Atributo 7 7,27%
Atributo 8 5,25%

100,00%

Importancia s/ clientes ranking
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Caso de Éxito 
 

Competencia 

-  Desmontaje y análisis exhaustivo 
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Caso de Éxito 
 

Competencia 

-  Revisión por todo el equipo 

à Equipo multidisciplinar: 
Ing. Producto 
Ing. Procesos 
Calidad 
SAT 
Ventas 
MKT 
Compras 

à Proveedores interno y 
externo (puntual) 
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Caso de Éxito 
 

-  Construcción del coste de los productos de la competencia de interés para Fluidra 

Competencia 

à Coste por Diseño 

0,000 € 

20,000 € 

40,000 € 

60,000 € 

80,000 € 

100,000 € 

120,000 € 

140,000 € 

Victoria + 1CV mono Trent 1,5CV mono IML Niagara mono ESPA Silen 2 100M DAB EUROPRO 100M Hayward Super Pump Speck Badu 90 15 Sta Rite 5P2R KRIPSOL EP100MB 

Coste&DM+DL&incluyendo&embalaje&y&acc.&
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0,00#

2,00#

4,00#

6,00#

8,00#

10,00#

0,0# 2,0# 4,0# 6,0# 8,0# 10,0#

Importancia del  
atributo para 

cliente 

Alta 

Prestaciones del producto 
Alto 

Baja 

Bajo 

Cuadrante Ideal 
 

Prestaciones + 
Atributos + 

Riesgo 
 

Prestaciones - 
Atributos + 

Bajo riesgo 
 

Prestaciones - 
Atributos - 

Sobreingeniería 
 

Prestaciones + 
Atributos - 

Clientes & Competencia 

Diagrama de Valor:  
Determina cómo nuestro producto satisface las necesidades de cliente 

Caso de Éxito 
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0,00#

2,00#

4,00#

6,00#

8,00#

10,00#

0,0# 2,0# 4,0# 6,0# 8,0# 10,0#

Alta 

Alto 

Baja 

Bajo 
Prestaciones del producto 

Importancia del  
atributo para 

cliente 

Atributos en zona de 
riesgo 

Atr.1 

Atr.2 

Atr.3 

Atr.1 

Atr.2 

Atr.3 

Posición de la 
competencia 

Clientes & Competencia 

Diagrama de Valor: 
Bomba Centrífuga 

Caso de Éxito 
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bajo 

Metodología 

Valor para el cliente 

Diagrama Coste–Prestaciones:  



Presentación VAVE Day- Propiedad de Value Management Consulting S.L.  - Abril 2015- 33 
 

Value Management
Consulting S.L.

0,00# 1,00# 2,00# 3,00# 4,00# 5,00# 6,00# 7,00# 8,00# 9,00# 10,00#

Coste (€) 

Nivel de Prestación 

FLUIDRA 

COMPETENCIA 

Clientes & Competencia 

Diagrama Coste–Prestaciones:  
Bomba Centrífuga 

Dirección en la que dirigir 
esfuerzos: 

 
Prestaciones 

Coste = Valor 

Caso de Éxito 
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Metodología 

Otros medios de captar 
ideas de mejora 

 
(usados en otros proyectos) 

Análisis de la Industria 
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Análisis Industrial 

Productos orientados a cliente 

Cómo otras industrias resuelven problemas similares 

à Función: Transporte de pasajeros 

à Alternativas: Autobus, avión 
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Value Management
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Caso de Éxito 
 

Clientes & Competencia 

ü  Disponemos de las necesidades de cliente 

ü  Conocemos el valor que aporta la competencia 

ü  Sabemos hacia donde dirigir los esfuerzos 
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Value Management
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Caso de Éxito 
 

¿Cómo traducir esto en 
demandas de diseño? 

Clientes & Competencia 
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Metodología 

Clientes 

Competencia 

Industria 

Tecnología 

Nuevas alternativas de diseño 

Taller 
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Tecnología 
 
-  Necesitamos un equipo multidisciplinar: analizar productos y generar ideas 

 à Construir conocimiento en el equipo 
 
-  Necesitamos un ‘idioma común’: evitar lenguaje técnico 

 à Permitir comunicación entre los miembros del equipo 
 
-  Necesitamos generar un nivel de abstracción adecuado: evitar soluciones 

preconcebidas  
 à Concreción pero sin limitar la innovación 

 
-  Tenemos que partir de las necesidades de cliente 

 à El cliente es el centro en todo el proceso 

Caso de Éxito 
 



Presentación VAVE Day- Propiedad de Value Management Consulting S.L.  - Abril 2015- 40 
 

Value Management
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VA/VE 
 
 
Value Analysis / Value Engineering 
Value Management 
Gestión del Valor 
Análisis de Valor 
Análisis Funcional 

Caso de Éxito 
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Caso de Éxito 
 

Tecnología 

-  VA/VE 

à Trabajamos con las funciones que realiza el producto, no con sus componentes 
à Representamos el ‘camino tecnológico’ seguido es su diseño 

Necesidad 
Cliente: 
Limpiar 
piscina 

Función 
básica del 
producto: 
Circular 
agua 

Funciones 
secundarias 
de trabajo: 

Generar 
presión 

Input Funciones 
secundarias 
de trabajo: 

Proporcionar 
giro 

… 

ü  Equipo multidisciplinar 
ü  Lenguaje simple (funciones) 
ü Abstracción 
ü Cliente 
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Caso de Éxito 
 

Tecnología 

-  Identificación de las funciones a mejorar 

0,00 € 
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Cost%break%down%per%Func2on%

Target cost Victoria + 1CV mono VAVE 1 VAVE 2 

à ¿Qué funciones tienen un alto coste y no contribuyen 
a mejorar los atributos valorados por cliente? 
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Caso de Éxito 
 

Resultado 

-  Soluciones alternativas 

ü  + 80 ideas de mejora 

ü  + 80% ideas aceptadas 

ü  Dos tipos de propuestas: 
ü  Implantación en < 1 año 
ü  Ideas innovadoras 
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Coste (€) 

Nivel de Prestación 

COMPETENCIA 
FLUIDRA 

(inicio proyecto) 

5,00$ 5,20$ 5,40$ 5,60$ 5,80$ 6,00$ 6,20$ 6,40$ 6,60$ 6,80$ 7,00$

Diagrama Coste-Prestaciones 
Bomba Centrífuga 

Nuevo posicionamiento 

Resultado 

- Producto optimizado 

ü  Aumento del valor 
ü  Mejora de prestaciones 
ü  Disminución del coste 

FLUIDRA  
(tras proyecto) 

Metodología 
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Caso de Éxito 
 

Objetivos:  
 Captar las necesidades de cliente 
 Mejorar el coste 
 Mejorar funciones del producto  

Máquina de 
producción de hielo 
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Caso de Éxito 
 

à  Segmentar 

Clientes 

à  Identificar clientes clave 

à  Entrevista con Marketing à  Entrevistas en profundidad 

= 

= 
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Caso de Éxito 
 

-  Selección de productos de la 
competencia global 

Competencia 

à 3 productos competencia + 1 propio 

[kg]         [lbs]  

MF 56

MF 56 AS

MF 56 WS

MF 56 ASR

R 404 A

[WxDxH mm]
538X663X790

[kg]          [lbs]  

[v/Hz/ph]
230/50/1

also available in
230/60/1

+C°

-C°

600

600

600

1323

1323

1323

540

560

540

1190

1234

1190

10° : 10°C

24 h

21° : 15°C

[WxDxH inches]
213/16 x 261/8 x 311/8

Other models in this range:
MF 46 - MF 58 SPLIT
MF 66 - MF 68 SPLIT
MF 86 - MF 88 SPLIT 

2

Accessories:

Years Warranty
Subject to certain limitations and exclusions

www.scotsman-ice.it
www.scotsman-ice.com

This product qualifies for the following listings:

Models and specifications are subject to change without notice.
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MF 56 Technologies

A N T I M I C R O B I A L

Certified ISO 9001:2000

Humidity 15%

Stainless Steel Electronic Controls

MF 68Split+RBCSTAND
(sold separately) 

MF 56+RBCSTAND
(sold separately) 

MF 56+ITS700
(sold separately) 

MF 56+BH1100
(sold separately) 

MF 68Split+BH1300
(sold separately) 

Super-flake ice, extruded just below 0° Celsius, 
retains only 15-18% of residual water, making it 
relatively dry and compact.

MF 68Split+BH1600
(sold separately) 

MF 68Split+B2250
(sold separately) 

MF 68Split+ITS1350
(sold separately) 

MF 68Split+B1350
(sold separately) 

Modular Super-Flake Ice Machine
up to  600 Kg/24h.

GEPRUFTE
SICHERMEIT

Electronic Controls

ABS plastic top cover

MF 56 + B193
(sold separately) 

Available in remote condenser 
version (R.C. sold separately)

MF 56 + RB400
 (sold separately) 

MF 56 + B393 + KBT103
(sold separately) 

MF 56 + B550 + KBT1
(sold separately) 

MF 56 + B948+KBT24
(sold separately) 

MF 56+ITS100
(sold separately) 

Features
• Modular Superflake ice machine, production up to 600 kg in 24 hours
• Hermetic compressor
• Choice of air, water or remote air-cooled condensers
• Stainless steel auger and freezing cylinder (evaporator)
• Equipped with an electronic control board
• Ice breaker made in specially strengthened alloy, allowing for greater extrusion
   pressure to deliver a dryer-quality of ice (85% dry)
• Long-lasting stainless steel ball-bearings 
• Double protection – electronic rotation sensor and drive coupling -on  gear motor 
   and gear reducer
• Low- water sensor protection on refrigeration and gear motor system
• Optical ice level sensor for machine shut down
• Stainless steel side panels in scotch-brite finish, with rounded corners for enhanced 
   ease of cleaning and aesthetics
• Side panels are removable on all four sides to ease maintenance and after-sales 
   service operations
• ABS plastic top cover
• Reduced height to ease installation

Optional Features (special order):
• UV lamp for bacterial control
• Anti-scale, anti-algae water filtration system

Stainless Steel

[kg]         [lbs]  

MF 56

MF 56 AS

MF 56 WS

MF 56 ASR

R 404 A

[WxDxH mm]
538X663X790

[kg]          [lbs]  

[v/Hz/ph]
230/50/1

also available in
230/60/1

+C°

-C°

600

600

600

1323

1323

1323

540

560

540

1190

1234

1190

10° : 10°C

24 h

21° : 15°C

[WxDxH inches]
213/16 x 261/8 x 311/8

Other models in this range:
MF 46 - MF 58 SPLIT
MF 66 - MF 68 SPLIT
MF 86 - MF 88 SPLIT 

2

Accessories:

Years Warranty
Subject to certain limitations and exclusions

www.scotsman-ice.it
www.scotsman-ice.com

This product qualifies for the following listings:

Models and specifications are subject to change without notice.
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MF 56 Technologies

A N T I M I C R O B I A L

Certified ISO 9001:2000

Humidity 15%

Stainless Steel Electronic Controls

MF 68Split+RBCSTAND
(sold separately) 

MF 56+RBCSTAND
(sold separately) 

MF 56+ITS700
(sold separately) 

MF 56+BH1100
(sold separately) 

MF 68Split+BH1300
(sold separately) 

Super-flake ice, extruded just below 0° Celsius, 
retains only 15-18% of residual water, making it 
relatively dry and compact.

MF 68Split+BH1600
(sold separately) 

MF 68Split+B2250
(sold separately) 

MF 68Split+ITS1350
(sold separately) 

MF 68Split+B1350
(sold separately) 

Modular Super-Flake Ice Machine
up to  600 Kg/24h.

GEPRUFTE
SICHERMEIT

Electronic Controls

ABS plastic top cover

MF 56 + B193
(sold separately) 

Available in remote condenser 
version (R.C. sold separately)

MF 56 + RB400
 (sold separately) 

MF 56 + B393 + KBT103
(sold separately) 

MF 56 + B550 + KBT1
(sold separately) 

MF 56 + B948+KBT24
(sold separately) 

MF 56+ITS100
(sold separately) 

Features
• Modular Superflake ice machine, production up to 600 kg in 24 hours
• Hermetic compressor
• Choice of air, water or remote air-cooled condensers
• Stainless steel auger and freezing cylinder (evaporator)
• Equipped with an electronic control board
• Ice breaker made in specially strengthened alloy, allowing for greater extrusion
   pressure to deliver a dryer-quality of ice (85% dry)
• Long-lasting stainless steel ball-bearings 
• Double protection – electronic rotation sensor and drive coupling -on  gear motor 
   and gear reducer
• Low- water sensor protection on refrigeration and gear motor system
• Optical ice level sensor for machine shut down
• Stainless steel side panels in scotch-brite finish, with rounded corners for enhanced 
   ease of cleaning and aesthetics
• Side panels are removable on all four sides to ease maintenance and after-sales 
   service operations
• ABS plastic top cover
• Reduced height to ease installation

Optional Features (special order):
• UV lamp for bacterial control
• Anti-scale, anti-algae water filtration system

Stainless Steel
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Caso de Éxito 
 

Competencia 

-  Desmontaje y análisis exhaustivo 
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Caso de Éxito 
 

Competencia 

-  Revisión por todo el equipo 

à Equipo multidisciplinar: 
Dirección 
Ing. Producto 
Ing. Procesos 
SAT 
MKT 
Compras 
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Caso de Éxito 
 

-  Construcción del coste de los productos de la competencia de interés para ITV 

Competencia 

à Coste por Diseño 

0,00 € 

200,00 € 

400,00 € 

600,00 € 

800,00 € 

1.000,00 € 

1.200,00 € 

1.400,00 € 

1.600,00 € 

ITV COMP 1 COMP 2 
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Caso de Éxito 

Nivel de importancia 
de las 

funciones del producto 

Funciones ‘TOP’ 
 

à El mejor 

Diagrama Competitivo Funcional 
Máquina hielo 

Funciones ‘medias’ 
 

à Comparable 

Funciones ‘inferiores’ 
 

à Comparable o 
inferior 

ITV 
Comp.1 
Comp.2 

++ 

-- 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Rating 'R'

Función

Facilitar intervención

5,8%

10,8%

5,0%

6,4%

5,8%

Intercambiar calor

Extrusionar hielo 12,4%

6,7%

2,9%

9,4%

Accionar giro

Evacuar calor

2,7%

Rascar hielo

Dar información

Controlar/proteger máquina 5,2%

Asegurar robustez (transmitir 
cargas)

Im
p

or
ta

n
ci

a 
'I

'

2,7%

Proporcionar accesorios

Conducir hielo

Resistir corrosión 3,8%

Soportar cargas 3,4%

Proporcionar imagen 4,2%

Generar frio
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0,00# 1,00# 2,00# 3,00# 4,00# 5,00# 6,00# 7,00# 8,00# 9,00# 10,00#

Coste (€) 

Nivel de Prestación 

COMPETENCIA 

ITV 

Caso de Éxito 

Clientes & Competencia 

Diagrama Coste–Prestaciones:  
Máquina fabricación Hielo 
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5,00$ 5,20$ 5,40$ 5,60$ 5,80$ 6,00$ 6,20$ 6,40$ 6,60$ 6,80$ 7,00$

Coste (€) 

Nivel de Prestación 

COMPETENCIA 

ITV 

Dirección en la que dirigir 
esfuerzos: 

 
Prestaciones 

Coste = Valor 

Caso de Éxito 

Clientes & Competencia 

Diagrama Coste–Prestaciones:  
Bomba Centrífuga 
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Value Management
Consulting S.L.

Caso de Éxito 
 

Tecnología 

Necesidad 
Cliente: 
Fabricar 

hielo 

Función 
básica del 
producto: 

Extruir 
hielo 

Funciones 
secundarias 
de trabajo: 

Rascar /
conducir 

hielo 

Input Funciones 
secundarias 
de trabajo: 
Congelar 

agua 

… 

-  VA/VE 

à Trabajamos con las funciones que realiza el producto, no con sus componentes 
à Representamos el ‘camino tecnológico’ seguido es su diseño 
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Caso de Éxito 
 

Tecnología 

-  Identificación de las funciones a mejorar 

à Mejorar las funciones ‘TOP’ para crear un producto 
diferenciado 
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Caso de Éxito 
 

Resultado 

-  Soluciones alternativas 

ü  + 100 ideas de mejora 

ü  + 60% ideas aceptadas 

ü  Dos tipos de propuestas: 
ü  Objetivo de costes: 

implantación en < 1 año 
 
ü  Objetivo prestaciones: 

implantación medio plazo 
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Caso de Éxito 

Resultado 

-  Dos fases 

ü  1. Objetivo de coste  (VAVE 1) à implantación inmediata 

ü  Taller Marzo’13 à Implantado Enero’14 
ü  +15% ahorro 
ü  = prestaciones 

ü  2. Objetivo mejora de prestaciones (VAVE 2) à implantación a medio plazo 

ü  Previsto fin 2015 
ü  = coste (que VAVE 1) 
ü  ++ prestaciones 



Presentación VAVE Day- Propiedad de Value Management Consulting S.L.  - Abril 2015- 58 
 

Value Management
Consulting S.L.

5,00$ 5,20$ 5,40$ 5,60$ 5,80$ 6,00$ 6,20$ 6,40$ 6,60$ 6,80$ 7,00$

Caso de Éxito 

Coste (€) 

Nivel de Prestación 

COMPETENCIA ITV 
(antes 
proyecto) 

Diagrama Coste-Prestaciones 
Máquina fabricación hielo 

Resultado 

-  1. Coste (VAVE 1) 

ITV 
(VAVE 1) 

ü  + 15% ahorro 
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5,00$ 5,20$ 5,40$ 5,60$ 5,80$ 6,00$ 6,20$ 6,40$ 6,60$ 6,80$ 7,00$

Caso de Éxito 

Coste (€) 

Nivel de Prestación 

COMPETENCIA 

Diagrama Coste-Prestaciones 
Máquina fabricación hielo 

Resultado 

-  2. Prestaciones (VAVE 2) 

ü  + 1 punto de mejora 

ITV 
(antes 
proyecto) 

ITV 
(VAVE 1) 

ITV 
(VAVE 2) 
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Resultados 

VA/VE 

-  Rediseño total interior y exterior 
-  +15% reducción de coste 
-  100% implantado 
-  Análisis Funcional de los principales competidores 
-  Incremento en prestaciones  
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Caso de Éxito 

Resultado 

PREVIO VAVE 1 VAVE2 
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1. CLIENTES 

2. COMPETENCIA 

4. TECNOLOGÍA 

Análisis Cualitativo: Entrevistas en Profundidad, Observación 
Análisis Cuantitativo: Encuestas 
Análisis de Marca: Branding 

Análisis de la Competencia: 
Prestaciones 

Valor proporcionado 

Análisis Tecnológico: 
VAVE, TRIZ 

PRODUCTO 
ORIENTADO A 

CLIENTE 5. CLIENTES 

Prototipado, verificación 

Metodología 2.0 

3. INDUSTRIA 

Análisis Industrial 
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+ IDEAS? 

Generar Ideas 

+ IDEAS? 

+ IDEAS?

+ IDEAS? 

+ IDEAS? 

+ IDEAS? 

+ IDEAS? 

+ IDEAS? 

+ IDEAS?

+ IDEAS? 
+ IDEAS? 

+ IDEAS? 

+ IDEAS? 



Presentación Comercial  - Propiedad de Value Management Consulting S.L.  - Julio 2015- 64 
 

Value Management
Consulting S.L.

Captación, seguimiento, implantación 

Gestión de Ideas de Mejora 

-  Proceso de gestión de ideas de mejora de producto 

-  Desarrollo de un equipo dedicado 

 

-  Software de soporte 

à Integrado con el resto de procesos de la 
compañía 

Generación continua de ahorros 

à Plataforma de trabajo multidisciplinar 

à Facilidad, rapidez, control sobre el 
estado de las ideas 
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Estrategias Generales de la 
Empresa 

Equipo Programa Proyectos 

Proceso 

Gestión de Ideas de Mejora 

Captación, seguimiento, implantación 
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Proceso de Gestión de Ideas  
Ideas 

Desarrollo del 
Proyecto 

Stage 1 

Gate 1 

Análisis 
Preliminar 

Stage 2 

Gate 2 

Business 
Case 

Generación 
continua de 

ahorros 

Lanza- 
miento 

Concep- 
to 

Valida- 
ción 

Fases Proyecto 

Gestión de Ideas de Mejora 
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Proceso de Gestión de Ideas  
Ideas 

Desarrollo 
del Proyecto 

Stage 1 

Gate 1 

Análisis 
Preliminar 

Stage 2 

Gate 2 

Business 
Case 

Generación 
continua de 

ahorros 

Lanza- 
miento 

Concep- 
to 

Valida- 
ción 

Fases Proyecto 

à  Empleados 
à  Proveedores 
à  Clientes 
à  … 

+3 / 4% ahorro anual en 
costes por mejora de 
productos 

Gestión de Ideas de Mejora 
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EQUIPO 

Equipos europeos por 
áreas de negocio 

Proceso de aprobaciones 
y seguimiento 

PROGRAMA PROCESO 

Caso de éxito 

Proceso de  
Gestión de Ideas 

  

RESULTADOS 

+ 3,5% ahorro anual Cambio cultural 
Organización consciente 

de la apuesta por los 
costes 

Esfuerzos aunados 
Objetivos globales, no 

departamentales 

Definición anual de 
objetivos y despliegue 
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Software de Gestión de Ideas  

Generación de Ideas 
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Value Management Consulting 

VMC Valencia - P.I. La Reva | Av. Dels Gremis, 1 |  46394 Ribarroja | tfno. 961668131 
VMC Madrid - C. Príncipe de Vergara, nº 55 - 4º - C. | 28006 | tfno. 912500000 
www.valuemanagement.es   

PRODUCTO / SERVICIO 
 
Captación de las necesidades de cliente (VOC) 
Optimización en coste y prestaciones 
Nuevos desarrollos 
Innovación 

FORMACIÓN VA/VE 
 
Value Management Institute 
 

SISTEMAS 
 

Mejora continua de producto 
Software de Gestión de Ideas 


