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El presente documento es un apéndice a la Pauta de Evaluacion entregada a inicios de
semestre. El proposito es clarificar, detallar y dar mas informacién sobre los aspectos que se
esperan sobre la presentacién final del curso.

La Presentacién Final debe consistir en una exposicién de lo desarrollado durante el semestre
en su proyecto. A continuacién algunos consejos generales para preparar las laminas de su
presentacion:

Provilegie el punteo con frases o palabras clave en lugar de largos parrafos de texto. La
informacion en este punteo debe reducirse a lo esencial del mensaje; deje los detalles para
ser comunicados verbalmente a la audiencia.

Sea lo més claro y explicito posible en su presentacién, pero sin perder rigor cientifico/técnico
ni cohesioén.

El lenguaje técnico empleado debe estar acorde con el tipo de piblico que usted espera
tener. ;Le estaremos hablando a una audiencia especializada en el tema, a estudiantes
no-especialistas, a profesionales de otras disciplinas, etc? En otras palabras, ;A quién va
dirigida la informacién y cudnto saben del tema previamente?

Ninguna informacién solicitada en este reporte debe quedar a la interpretacion de la audi-
encia. No importa qué tan obvio algo le pueda parecer, no dude en clarificar aspectos claves
en su presentacion para evitar toda ambigiiedad.

No tenga miedo en ser repetitivo (ni hacer especial incapié en ciertas cosas) si estima que
aquello facilita la comunicacion con su audiencia y la comprension del mensaje que se busca
transmitir. En resumen: Mds vale que sobre a que falte.

Una imagen vale mas que mil palabras: Las figuras, graficos, bosquejos y esquemas pueden
ser el mejor medio para presentar datos, resumir informacion y comunicarla. En ocasiones,
una tabla bien estructurada puede realizar estas mismas funciones.

Y si puede contar con material audiovisual (videos, animaciones, audios, etc), atin mejor!



A continuacion presentamos los elementos basicos e informacién que debe contener esta pre-
sentacion:

1. Titulo del proyecto, nombre e email del autor; profesional externo encargado del tema y

su afiliacién; nombre y sigla del ramo, profesor del ramo. Logo del DMAT y escudo de la
UTFSM.

2. Cuerpo principal de la presentacion. Se sugiere seguir el siguiente orden de presentacién,
aunque es posible hacer variaciones si las estima pertinentes:

e Descripcion del fenomeno o problema de interés y los objetivos generales del proyecto.
Realice una breve descripcion del problema que le fue propuesto, incluyendo la siguiente
informacion:

— Rubro o disciplina en la que se enmarcé su proyecto,

— Indique cual es el objetivo principal del proyecto, es decir, ; Cudles son las interro-
gantes fundamentales que se buscaban responder o solucionar?

— Importancia del problema propuesto para la empresa/organizacién proponente.
e Descripcion del producto/servicio propuesto.

— Describa el producto o servicio que usted propuso inicialmente, es decir, el mismo
que se indicé en el Contrato Ficticio. (Puede que no sea exactamente el mismo
producto/servicio que terminé entregando al final).

— Senale de qué manera el producto/servicio comprometido ayuda a resolver el pro-
blema propuesto.

— Indique el/los formatos del entregable final prometido.

e Comparacién con productos/servicios existentes: Identifique cudl es el valor que su
producto o servicio estd agregando a la resolucion del problema planteado, haciendo
esto ya sea en comparacién con productos/servicios que existan en el mercado o, de
no existir, justificando la necesidad de crear lo que se esta proponiendo.

e Descripcion de la metodologia de trabajo y las etapas requeridas para la obtencion del
producto/servicio final: Modelacién, anélisis matematico, simulaciones, desarrollo de
codigos, diseno, etc., y el tiempo (en horas) que requirié para cada una de ellas.

e Comparacién entre la cantidad de horas de trabajo estimadas inicialmente (en el
Contrato Ficticio) con aquellas que efectivamente ocupé. En caso de haber una
diferencia entre ambas cifras (sin importar si es positiva o negativa), comente a qué se
debe esta discrepancia.

e Presentacién del producto o servicio final obtenido y su valorizacién. Tenga en cuenta
ademas los siguientes aspectos:

— (Este servicio/producto elaborado correspondié al mismo que se prometié en un
inicio o tuvo que hacer cambios?



— En el caso de ser diferentes, explique los motivos que le llevaron a tomar la decision
de realizar cambios.

— (C6émo se compara su trabajo final (positiva o negativamente, pros y contras, etc.)
en cuanto a objetivos, eficiencia, utilidades y/o costos con el producto/servicio
propuesto inicialmente? ;por qué?

— ;El mandante recibié todos los entregables prometidos en el contrato inicial?
3. Conclusiones generales:
e ;Cudl fue el aporte del producto o servicio entregado para resolver el problema de

interés y/o para responder las preguntas planteadas inicialmente?

e Indique problemas abiertos, potencial trabajo/desarrollo a futuro, potenciales mejoras
a su producto/servicio, otras areas o rubros en que su producto/servicio se podria
aplicar, etc.

e Ademas, tenga en cuenta que el mandante estard muy interesado en saber qué re-
comendaciones y/o sugerencias le puede usted hacer —basado en esta experiencia—
para futuros proyectos.

4. Referencias bibliograficas.

Por supuesto, también se evaluaran: redaccion y efectividad del mensaje comunicado, claridad,
ortografia, elementos visuales, impresién general, etc.

Fecha de Presentaciones: Viernes 7 de Julio.

Calificacién
Se consideraran los siguientes aspectos generales para evaluar la Presentacién Final:
e Contenido (90%):

— Comprensién de los problemas (asociado a la identificacién del mandante y a la des-
cripcién del producto/servicio); (50%)
* Descripcién del problema/fenémeno: 20 pts
* Objetivos + Producto/Servicio ofrecido: 20 pts
* Comparacién con productos/servicios ya existentes: 10 pts.

— Planificacién para la obtencion del producto/servicio (asociado a las descripciones de
etapas y a la cantidad de horas e insumos) y conclusiones generales; (40%)
* Etapas de trabajo y metodologia: 15 pts



* Horas estimadas vs Horas trabajadas: 5 pts.

* Valor del producto/servicio final y su comparacién con el producto/servicio compro-
metido inicialmente (en caso de ser distintos): 5pts.

* Utilidad del producto/servicio entregado, conclusiones generales, preguntas abiertas,
etc: 15 pts.

e Presentacion (10%): Ortografia, claridad y redaccién, impresién general.

e Penalizaciones y descuentos:

*

Completitud: —5 puntos por cada elemento pedido o informacion requerida que se

omita en el contrato y/o presentacion.

—3 puntos por cada retraso a una charla.
—5 puntos por cada inasistencia no-justificada a una charla.
—5 puntos por cada dia de retraso en entrega de contrato.

—2 puntos por cada dia de retraso en entrega de otro documento solicitado (slides en
PDF, etc.).



