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INTRODUCCiÓN 

El proceso de cambio que rige al mundo actual, hace que la empresa trate de 
aprovechar mejor los recursos disponibles y elevar su oferta de bienes y servicios los 
cuales exigen una continua búsqueda de sistemas adecuados para atender a las 
necesidades humanas. 

La modemización tecnológica, hoy se acepta como uno de los factores fundamentales 
para dinamizar el proceso de desarrollo. Entre mayor sea el ritmo que se qUiera 
impnmir a una SOCiedad, más esta sociedad deberá estar vinculada al uso de 
tecnologías adecuadas a sus materias primas, sus recursos humanos, sus 
necesidades, en fin a su realidad . 

Por lo que en México existe la preocupación por contar, tanto en cantidad como en 
"alidad, con los recursos y la infraestructura Científica y técnica para realizar 
investigación y desarrollo en actividades industriales especificas, así como también 
para seleccionar la tecnología más adecuada a cada situación y al momento 
económico. 

El seleccíonar las tecnologías apropiadas, negociarlas eficientemente y aSimilarlas en 
forma rápida y ordenada, sentara las bases para empezar a hacer adaptacrones, 
mejoras y desarrollos locales que conduzcan a un mayor grado de efiCiente 
abastecimiento tecnológico. 

En este contexto la fase de evaluación de la tecnología es una etapa crucial en el 
proceso de adquisición tecnológica. Muchas veces la tecnología no se comerCIa 
como un ítem económico independiente, sino incorporada a los productos sea en 
bienes de capital o en bienes de consumo, y por lo tanto sus datos económicos 
propios están incorporados a los de dichos productos, por lo que cuando la tecnologia 
se vende por separada (desincorporada) como ocurre en los contratos de 
Know - How, por ejemplo el precio total que se paga por ella no es fácil de estimar, 
particularmente para el comprador. Esto se debe sobre todo, a que hay costos que no 
se pueden conocer en el momento de la compra, tales como eventuales 
modificaciones mayores y menores que suelen presentarse normalmente durante la 
eJecución del contrato, la utilización de serviOlos técnicos que pueden necesrtarse más 
adelante en apoyo del mismo, etc 

Para llevar acabo esta fase, se requiere de técnicas y gente experimentada y 
entrenada, lo que en la mayoría de los casos es difícil encontrar, ya que en la 
actualidad no hay suficientes profesionales que se dediquen a esta parte de la 
administración, por lo cual el objetivo principal que se pretende alcanzar con este 
trabajo es: dar al empresario un modelo sencillo que le permita en la medida poSible 
conocer cual es el costo real de su paquete tecnológico, no tan solo para venderlo, 
comprarlo o actualizarlo, sino para saber cual es nivel de competitivídad tecnológica 
en relación con otras empresas. 

v 
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El contenido de este trabajo, está primordialmente dirigido a la pequeña y mediana 
empresa. La justificación de esta orientación responde principalmente a que este 
es uno de los campos de trabajo más amplios para el administrador, ya que en 
México, son las más numerosas y requieren de una mejor administración de su 
tecnología. 

Con el propósito de que este modelo alcance su objetivo, y de una aportación útil a 
la admínistración se aplicó a una empresa pequeña de la industria metal
mecánica. 

La realización de este proyecto en la empresa se llevó acabo en dos etapas. la 
primera en la que se determinó el producto objeto del estudio, sus caracteríslicas. 
procesos, impacto en el mercado etc. Y la segunda etapa que consistió en la 
aplicación de la metodología y el análisis de sus resultados, para lo cual se hicieron 
varias visitas a la planta. además se realizaron algunas pruebas de la veracidad de 
la información y paralelamente se investigó sobre la situación actual del producto 
en el mercado nacional y extranjero, con lo que una vez que se obtuvieron todos 
los datos necesarios se aplicó la metodología y finalmente se llego a un resultado, 
el cual fue presentado a la empresa quedando esta satisfecha, ya que además de 
determinar el valor de su paquete tecnológico se le dieron elementos de deCisión 
para crear nuevas estrategias. 

Todo el proceso que se llevo acabo en la realización de este trabajo se describirá a 
lo largo de los siguientes capítulas, incluyendo la parte teónca que serwá al 
empresario para entender la importancia de contar con un modelo que le permita 
evaluar su paquete tecnológico. 

Estructura de la Tesis 

El estudio está dividido en las siguientes partes: 

La primera parte Capitulas 1, 2, 3 enmarca teórica y conceptualmente el problema 
de la tecnología como concepto e instrumento de desarrollo en el sentido más 
amplio. Esto ayudará a comprender lo que es la tecnologia. no como un elemento 
aislado, sino como un sistema tecnológico integrado, onentado a satisfacer las 
necesidades de los clientes, así mismo se pretenden dar las bases teóricas para 
resaltar la importancia de realizar el avalúo del paquete tecnológico y proponer así 
un modelo que le permita al empresario mexicano contar con una herramienta más 
de decisión en el esquema económico tan cambiante que existe actualmente. 
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La segunda parte Capítulo 4 pretende dar al empresario un panorama amplio del 
comportamiento de la tecnología en México, esto con la finalidad de que al 
momento de aplicar el modelo aquí propuesto tenga una visión clara del papel que 
juega su empresa dentro del sistema económico, politico y social que rige al país 

En la tercera parte Capítulo 5 se vincula la parte teórica y práctica específicamente 
en la aplicación de la metodología propuesta, esto con la finalidad de guiar en 
forma práctica al empresario en su aplicación, y poder así validarlo, por último se 
hace un pequeño análisis de la empresa relacionado a la aplicación de la 
metodología, concluyendo con algunas observaciones y recomendaciones 

A lo largo de este trabajo se ha intentado hacer una aportación útil, que en matena 
administrativa contribuya a impulsar el desarrollo, adecuación e implementación de 
herramientas cuantitativas para la toma de deCisiones en lo que a tecnología se 
refiere. 

El desarrollo de esta Investigación como la metodología aqui planteada son 
susceptibles de ser mejoradas y ampliadas . 
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ENFOQUE ADMINISTRATIVO DE LA TECNOLOGíA 

La tecnología y la habilidad para crearla y manejarla se han convertido en parte 
esencial del proceso competitivo. En el mundo globalizado en el que se vive la 
tecnología es un factor necesarío para ganar mercados o para conservarlos. Más 
aún, la capacidad para manejar los proceses de cambio tecnológico es uno de los 
elementos que define crecientemente la división entre países industrializados y 
paises en desarrollo. De hecho, en los países avanzados se ha genera/izado el 
fenómeno de introducción constante de nuevas tecnologías que surgen de un 
poderoso aparato de Investigación y desarrollo, cuyo fin es mantener y/o mejorar 
los niveles de calidad y de precio de sus productos, reforzando al mismo tiempo su 
pOSición en los mercados Internacionales. 

Sin embargo la creación de nuevas tecnologías no ha sido una condición esencial 
para que las empresas se desarrollen, sino que también la velocidad en que se 
han dado los cambios tecnológicos a través de las innovaciones tecnologías les ha 
permitido tener un mayor impetu de desarrollo sebre todo en las últimas décadas, 
por lo que estas innovaciones parecen surgir a un ritmo tan acelerado, que en 
muchas ocasiones las empresas pierden el control, ya que no están preparadas 
para recibi~os, de ahí la necesidad de que las empresas estén conscientes de los 
elementos que Integran su tecnología y la forma en que se interrelacionan entre si 
para lograr los objetivos que se han planteado, pero ¿cuales son estos elementos? 

En este capitulo se tratará de analizar cada uno de estos elementos y algunos 
conceptos que servirán como base para entender el desarrollo de esta 
investtgación. 

La Tecnología como un sistema 

• Antes de Iniciar con el análisis de estos elementos es necesario entender que es la 
tecnologia, por lo que se le puede definir como: 'un método (o procedimiento) para 
efectuar algo', en esta definición se deben considerar los medios (instrumentos, 
herramientas y maqUlnas) vinculados al procedimiento y a la clase de materiales 
que transforma. También debe incluir los conocimientos científicos formales 
(escritos y al alcance de cualquier persona o institución), así como los que forman 
parte de la cultura de la sociedad en general: empresa, grupo de trabajo o 
trabajador en particular"'; todo lo anterior con un objetivo específico que 
generalmente es el de producir un bien o servicio. 

Partiendo de esta definición a la tecnología no se le puede considerar como un 
elemento único y aislado, sino que por el contrario se percibe como una serié de 

I FERNA..'IDEZ, E Y FERNANDEZ, Zulima, Manual de Dirección Ewatégica de la Tecnología, Barcelona 
Espana, Arie\ 1989. 
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elementos interrelacionados con el objetivo común de satisfacer las necesidades 
de los clientes, por lo que se puede deCir que es un sistema. 

Este sistema tecnológico necesano para la producción de bienes y servicios se 
incorpora al seclor productivo mediante la producción direcla (como ocurre en toda 
unidad económica que utilice la tecnología que ella misma produce) y por su 
comercio (cuando la unidad económica adqUiere la tecnología ofrecida por otros); 
estas operaciones tienen un carácter económico. Este sistema tecnológico tiene un 
precio por lo que se conSidera como una mercancía que tiene un valor de uso y un 
valor de cambio El valor de uso está determinado por el grado en que cumple los 
propósitos para los que se integro el sistema y el valor de cambio del mismo se 
mide por la proporción en que su valor de uso se cambia por el de otra mercancía, 
ya sea directamente o por medio de otras unidades monetarias. Mientras que su 
valor de uso depende de la utilización practica del conocimiento contenido en el 
sistema tecnológico, el valor de cambio es el resultado de la apropiación privada 
de ese sistema tecnológico por el propietario y, de esta manera conlleva, un cierto 
grado de poder de mercado y de capaCidad para generar utilidades. El comprador 
demanda la tecnología porque necesita su valor de uso; el vendedor la suministra 
para obtener beneficios económiCOS medIante esa transacción. 

Por ello el sistema tecnológico deberá incorporar el valor de cambio, además del 
de uso, debido a que muchas veces se invierte en integrar nuevos sistemas, 
buscando obtener mejores valores de uso, olvidándose de la dimensión del valor 
de cambio de los mismos, sin esto la capacidad de respuesta del sistema en el 
sector productivo será deficiente. 

El sistema tecnológiCO desde su diseño inicial se debe especificar desde el punto 
de vista del mercado (adecuando el valor de cambio y el valor de uso). Lo que los 
clientes compran tiene que responder satisfactoriamente a sus necesidades reales 
o no les servirá. Contar con una tecnología particular y poder fabricar productos 
únicos no es suficiente para dar permanencia a cualquier organización. Hay que 
mantenerse en el mercado y, para esto, el cliente debe captar el verdadero valor 
de lo que está comprando via la satisfacción total de sus necesidades 

Conocer a fondo el sistema tecnológiCO permite: 

• Afianzar la posición competitiva de la organización en el mercado, a través de la 
venta de productos adecuados. 

• Desarrollar sistemas tecnológicos alternativos que superen al que actualmente 
esté en uso y. 

• Diversificar el portafolio de productos si se considera estratégicamente 
necesario. 

El sistema tecnológico esta integrada por tres características y de su interrelación 
surge la mejor estrategia para adquirir, desarrollar o copiar la tecnología'. A éstas 

2 GrRAL, Jose, GONZALÉZ, Sergio, Tecnologín Apropiada, México, Alhambra., 1980, 
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se les llama vectores del sistema tecnológico y se refieren a los aspectos de la 
misión, estructura organizaciona! y diseño de transfonnación. Véase Figura 1.1 

Vectores Tecnológicos del Sistema Tecnológico 

El primer vector o vector principal es el correspondiente al mercado, en él se 
localiza a los clientes y a la competencia, éstos marcan la orientación y el rumbo 
de cualqUier organización. Este vector se ve representado por la misión, ya que en 
ésta se indica quién es el cliente, qué necesidades se les satisfacen y a través de 
qué producto (bien o servicio) se logra esa satisfacción; la misión indica la razón de 
ser de la organización. El posicionamiento y el nivel de competitividad en el 
mercado medidos por el grado de satisfacción a las necesidades de los clientes 
determinan que tan adecuado es el sistema tecnológico en la empresa 

De lo anterior se observa que el vector misión es el que determina la parte 
estratégica de la organización. Véase Figura 1.2 

El segundo vector o estructura organizacional sigue la estrategia y depende de 
ella. Un entorno agresivo (turbulento) al afectar al mercado lleva a las 
organizaciones a establecer nuevas estrategias, que a su vez demandan nuevas 
estructuras. 

Este vector es el vector sociotécnico en el que los resultados finales individuales y 
de grupo se relacionan con el clima organizacional. Los modelos de estructuras 
organizacionales se representan con las organizaciones cerradas y mecánicas en 
un extremo y con las abiertas y orgánicas en otro. 

La estructura organizacional considera aspectos organizacionales tales como la 
división del trabajo, grado de especialización, relaciones línea - estado mayor y la 
departa mentalización de las tareas organizacionales, entre las principales; y entre 
los aspectos verticales se inciuye a la delegación, la descentralización, el número 
de niveles Jerárquicos y el tramo de control, con algunos de sus efectos como son 
la satisfacción del trabajador y la toma de decisiones. 

El aspecto funcional de este vector es el responsable de proveer los insumos 
necesanos al proceso de transformación, así como de su coordinación para que se 
obtengan productos con características adecuadas a las necesidades de los 
ciientes y puedan ser considerados como satisfactores. En los elementos 
funcionales organizacionales por considerar están la administración del factor 
humano y de las finanzas. La evaluación de este vector está dada por el grado en 

3 
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Fuente: GIRAL, José Y GONzALEZ. Sergio, Tecnológica Apropiada, México, alhambra, 1980 . 



• 

• 

o!MISION> l' 

MERCADO [COMPETENCIA 

. CLIENTES 

5 

CARACTERISTICAS 

NECESIDADES POR 
SATISFACER 

Fuente. Valdés Luis, Administración del Sistema Tecnológico en las Empresas para el Incremento de la 
Competitividad, México, 1999 . 
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que coadyuva al logro de la misión y apoya al vector del diseño de la 
transformación. Véase Figura 1.3 

El tercer vector, que representa el diseño de transformación y sus productos 
(bienes o servicios), está compuesto por cuatro elementos ( o tipos de tecnología), 
tres de ellos son causas y el cuarto se puede considerar como el efecto'. Véase 
Figura 1 4 

Como causas en el diseño de transformación se tiene: 

• Tecnología de equipo. Se refiere a la parte del paquete tecnológico 
relaCionada con las características que deben poseer los bienes de 
capital necesarios para producir un bien o servicio. La parte medular de la 
tecnología se encuentra integrada a la maqUinaria de producción, 
concentrándose el conocimiento tecnológico en la información sobre la 
fabricación del equipo, sus especificaciones, manuales de uso y 
mantenimiento, listas de refacciones, etc. 

• Tecnología de Proceso. RelaCionada con las condiciones, procedimientos 
y formas de organización necesarios para combinar insumos, recursos 
humanos y bienes de capital de la manera adecuada para producir un 
bien o servicio. Se asoCia con los manuales de proceso, los manuales de 
planta, los calculos de rendimientos, los balances de materia y energía, el 
arreglo físico del equipo (Iay - out), los manuales de operación etc. 

• Tecnología de Operación. Es aquella que se refiere a las normas y 
procedimientos aplicables a las tecnologías de producto, de equipo y de 
proceso, y que son necesarias para asegurar la calidad, la confiabilidad, 
la seguridad física y la durabilidad de la planta productiva y de sus 
productos. Este tipo de tecnología exige una fuerte incidencia de 
conocimientos que son fruto de la experiencia, y comprende la 
infonmación contenida en los manuales de planta, los manuales de 
operación, las bitácoras y las sutilezas de operación proporcíonados por 
expertos, por lo que se le vincula con la prestación de asistencia técnica. 

Como efecto del díseño se tiene: 

• Tecnología de Producto. Se relaciona con las normas, las 
especificaciones y los requisitos generales de calidad y presentación que 
debe cumplir un bien o servicio. Cuando la tecnología de producto es 

, V ALDES, Luis, SALAZAR Abelardo et al Desarrollo Tecnológico, Una posibilidad al alcance de su 
empresa MeXlco. FONEL 1989 
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• predominante, se tendría que concentrar en la infonmación relativa a los 
manuales de uso, aplicación y mantenimiento del mismo, a las fónmulas y 
composiciones, a las especificaciones de las materias primas, instructivos 
de ensamble, etc., asi como a cuestiones de propiedad industrial tales 
como patentes y marcas. 

En consecuencia, es muy importante remarcar que cualquier sistema tecnológico 
tiene como elementos integrales los vectores antes citados. Sin embargo, 
dependiendo del sector al que pertenezca la organización, así como la etapa de su 
ciclo de vida en la que se encuentre, existen sistemas que dependen mas de algún 
vector específico,. Su medida de actuación es la valoración del grado de 
satisfacción de las necesidades de los clientes' . 

El Paquete Tecnológico 

En el punto anterior se menciona la importancia que tienen los vectores 
tecnológiCOS en la generación de tecnología, y precisamente esta investigación 
esta orientada específicamente al que representa el diseño de la transformación, al 
cual también se le conoce como Paquete Tecnológico. Entendiéndose por paquete 
tecnológico al conjunto de conocimientos empíricos o científicos, nuevos o 
copiados, de acceso libre o restringido, jurídicos, comerciales o técnicos, 
necesanos para producir un bien o servlcio~ 

Cualquier paquete tecnológico liene elementos de los cuatro lipos de tecnología 
referidos en el punto anterior (de producto, equipo, proceso y operación). Sin 
embargo, existen paquetes que dependen preponderantemente de alguno o alguno 
de ellos, limitándose a la incidencia de los otros a un nivel menor. En la Figura 1.5 
se intenta ilustrar la partiCipación relativa de los diversos lipos de tecnologia en 
algunos sectores. Es evidente que, si un paquete se halla básicamente influido por 
alguno de los tipos de tecnología se orientan en esa dirección los esfuelZos por su 
Integración, concentrándose mayoritariamente en el componente tecnológico 
fundamental. Por ejemplo en la industria metal mecánica la tecnología 
predominante es la de producto y la de equipo, ya que el producto elaborado 
requiere poca tecnología de proceso y de operación, puesto que en su mayoría los 
productos elaborados proceden de procesos empíricos. 

Los diversos elementos o componentes que deben integrar un paquete tecnológico 
(en diferentes proporciones), según sea el caso, son: Véase Figura 1.6 

~ Idem-
, W A1SSBUJTH.)o.t,y GUTIÉR.REZ,l., E/~tos para una estrategia de desarrollo cientfjico J' tecnológicq, CIenCia y 
Desarrollo. NUla 45, Méxioo, 1982, pp 88·105 
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Componente Tecnologia de .. Tecnologla, de Tecnologia de ' Tecnologlfl de 

• Tecnológico producto equipo prooeso operación' 

Rama industrial 
Textil A A M M 
NlmentQ:S A A B M 
Metal-Mecánica A A M M 
PetroqulmiCa B M A A 
Colorantes y A B M M 
pigmentos 
Productos A B M M 
Fannacéuticos 
Fertilizante B M A A 

Clave A Contr1buci6n atta al paquete 
tecnológicO 

M ContnbuC/Ón medié! al paquete 
tecnolOgICO 

B ContnbuCl6n baja al paquete 
tecnológico 

10 

Fuente: CADENA G. ef al, Administración de proyectos de Innovación tecnológica México, Gemrka, 1986 p. 27 
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Como se puede observar en esta figura los elementos que integran estos paquetes 
son muy diversos y complejos por lo que en algunas ocasiones las empresas no 
contaran con todos ellos, ya que esto va a depender del tipo de tecnologia de que 
se trate. 

En este capitulo se han manejado algunos conceptos que permiten ubicar a la 
tecnologia dentro de la empresa, sin embargo surge la interrogante ¿y como se 
podra tener acceso a ella? en el siguiente capitulO se hablara de la forma en que 
se puede adqUirir, en donde se encuentra y cuales son los mecanismos que se 
siguen para obtenerla 

12 
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LA TECNOLOGíA Y SU ENTORNO 

El sistema tecnológico de la organización se encuentra rodeado por un entomo que es 
externo al Sistema, pero que afecta de manera directa al desempeño de los vectores y a 
su interrelación. 

El entorno o medio ambiente está compuesto de todo aquello en lo que el sistema no 
puede influir, pero que a su vez es detenminante en como opera el sistema. El 
reconocimiento del entorno le permite reconocer cuales son las oportunidades y 
amenazas que éste presente a las organizaciones. 

El entorno esta compuesto principalmente por aspectos políticos, económicos, sociales, 
culturales, tecnológicos, ecológicos, nacionales e internacionales. Sin embargo para 
efectos de este trabajo se revisará únicamente el correspondiente al de tecnología. 

Para que una organización pueda participar de los cambios tecnológicos (cuando esta 
no es productora de Su propia tecnología), es necesario adquirirla ya sea dentro o fuera 
del pais, por tal motivo en este capítulo se analizarán algunos conceptos que penmitirán 
entender la esencia del modelo propuesto en esta investigación. 

Naturaleza de los mercados de tecnología 

El mercado de la tecnología a nivel mundial es uno de los pnncipales elementos del 
cambio tecnológico que en la actualidad se vive, en el ocurren las diversas 
transacciones de compra y venta de tecnología, servicios y factores productivos. Es ahí 
donde se manifiesta la oferta, la demanda y el precio de todo lo que se compra y se 
vende. Muchos de los países han contemplado a la transferencia tecnológica como una 
alternativa viable para resolver sus problemas. Entendiéndose como "transferencia de 
tecnología al traspaso de un paquete tecnológico o partes de él desde una unidad u 
organización hacia otra, con el objeto de que esta última produzca y distribuya bienes o 
serviCIOS". Desafortunadamente, por un lado, la transferencia de tecnología por sí 
misma no puede traducirse en crecimiento económico, si no hay una adecuada 
asimilación del proceso productivo Por otro lado, el mencado de tecnologia está muy 
lejos de la estabilidad que puede dar la libre concurrencia de las fuerzas de la oferta y la 
demanda. "Múltiples factores originan un estado imperfecto del mercado tecnológico 
entre los que destacan- 7 

• existe un número limitado de oferentes y demandantes, de manera que la decisión de 
alguno de ellos influye en el comportamiento del mercado; los oferentes, en forma 
individual, pueden influir en el precio o incluso detenminarlo, así como también los 

{; Articulo, La problcmáJicaActual de la ComerciaJizaci6n y Transferencia de Tecnología en México. Asociación 
Me:.¡¡cana de Directivos de la Investigación Aphcada y el Desarrollo Tecnológico. Octubre de 1990, p.26 
; ME}.'ÉNDEZ. Sih'estre, lA ~C(}fIomJo J' la empresa, México, McGra\~.HIIlI994, pp. 1 14-115 
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demandantes. Esta influencia en el precio se debe a la gran cantidad de tecnología 
que ofrece el productor o a la gran demanda de un consumidor; es decir, desaparece 
la oferta y la demanda. 

• Existe diferenciación de productos· las tecnologías ofrecidas no son homogéneas, ni 
tipificadas; tienen diferencias reates o supuestas que implican costos y precios 
diferentes, así como gustos y preferencias diversas por parte de los consumidores. 

• No existe plena movilidad de mercancías y factores productivos, ya sea porque exista 
alguna agrupación empresanal o sindical que limite dicha movilidad, o bien porque 
exista alguna restricción o limitaCión por parte del estado en cuanto a control de 
patentes, control tecnológico etc Es por esta causa que la entrada o salida del 
mercado está limitada para los oferentes y demandantes. 

• El Estado interviene de alguna manera en las actividades económicas, más que nada 
en lo relacionado con las transacciones comerciales del mercado de la tecnología; 
puede regular o controlar precios, puede actuar como demandante, y como oferente, 
y puede legislar en materia comercial. 

• No existe pleno conocimiento del mercado ni de oferentes ni de demandantes, lo que 
ocasiona que muchas veces no se tome la mejor decisión. En general, tos 
consumidores compran las tecnologias más caras porque no conocen todas las 
opciones que ofrece el mercado. Infonmación Imperfecta. 

Para analizar el mercado tecnológico, es indispensable reconocer el papel de las 
empresas multinacionales (EMS) en la producción y difusión de la tecnología. El cálculo 
de las EMS para la maxlmización de sus ganancias a escala mundial incluye la decisión 
Simultánea de donde ubicar sus actividades, tanto de producción como de investigación 
y desarrollo. 

Derivado de esto último, se cree que las "imperfecciones del mercado se deben 
principalmente a las acciones deliberadas de las EMS para crear oportunidades para 
ellas mismas. Estas ventajas se expresan en forma de tecnologías no fácilmente 
reproducibles" , 

Así la oferta de tecnología se ve afectada por la protección legal y, en mayor medida, 
por los secretos Industriales. Además, de acuerdo a un estudio realizado sobre el ciclo 
de vida de las tecnologías este reveló que, antes que decidir transferir una tecnología, la 
EM explota los conocimientos fabricando y vendiendo el producto'. Así que cuando la 
tecnología está en su fase madura, a la EM le conviene transferir la producción a sus 
filiales en otros países ( o bien establecer coinversiones), y apenas cuando la 

I MAGGE.S. lnformation OJI MulJiona/ionaT CorporaJion: An Appropriahifu)' The07)' o/ mred Foreign IlJVestmen en J.B 
Bhap'tlti (d) 2The l\ew lnterrnnatlooal Ecooomic Order Tha North-Shout Debate:. Cambndge, MIT Press 1977 p 17 
~ VER..~ON. R. lntematWnaI Im'estmenJ and lnternational TrruJe in Ihe Produd C}"de. Qquartcrly Journal ofEconomics, (80), 
1966 pp 190·207 
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tecnología entra en su fase de declínación y los márgenes de utilidad son cada vez mas 
bajos, la EM decidirá transferir la tecnologia a otra empresa. 

Al problema de la imperfeccíón en la oferta se suma el de la falta de capacídad 
tecnológica, el deficiente acceso a la información y la escasa capacidad de negociación 
por parte de los demandantes de tecnologia en los paises en desarrollo. 

Todo esto pone de manifiesto que la transferencia de tecnología no puede contemplarse 
como la simple adquisición de un bien capital o la compra de documentos. Los 
receptores de la tecnologia deberán tener en cuenta que tendrán que dedicar mayores 
recursos para seleccionar, contratar, adaptar, asimilar y mejorar el paquete obtenido. 

Mecanismos de Transferencia de Tecnología 

En la actualidad existen diversas fuentes y canales para transferir y comerciar la 
tecnologia y pueden ser a través de serviCIOS tales como: 

• Consultoría, 
• Ingenieria básica y de detalle; 
• Programas de cooperación técnica internacional; 
• Entrenamiento, capacitaCión y formación de recursos humanos en disciplinas 

defimdas, en la incorporación de ciertas técnicas de operación cuando se adquieren 
equipos y maquinaria, 

• Adquisición de paquetes de software y otros más. 

Los cuales se pueden obtener a través de ; Contratos de consultoría y/o ingeniería, 
Contratos de asistencia técnica y conocímientos técnico ( Know - How), Acuerdos para 
suministro de maquinaria y equipo y plantas llave en mano y Contratación a partir de la 
desagregación del paquete tecnológico. Estos acuerdos se presentan en función de las 
ventajas competijivas y de los recursos, tanto técnicos como económicos, así como de 
las neceSidades de las partes 

También se habla de "transferencia indirecta de tecnología, siguiendo más una 
modalidad de difusión de conocimientos a través de las publicaciones que aparecen en 
las revistas especializadas y en los boletines técnicos, así como en la publicaCión de 
patentes (dominio público). Esta difusión mas académica pone a disposición de los 
estudiOSOS en el tema y los tecnólogos los avances que suceden en el ámbito 
tecnológico y muestran los adelantos y los avances que se han logrado" 10. 

·Otras formas de transferencia de tecnología vienen acompañadas de algunas 
estrategias comerciales, de inversión o de adquisición de negocios a través de la 
inversión extranjera, las concesiones, franquicias, .. Joint ventures~, programas de 

10 CHESNAlS, F, T~ch"ol()gJ' (JndCtJmpetitiv~ness, SIT, RCV1C\\. 1986 pp 17 
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adquisiciones de emwesas por parte de otras compañias o unidades corporativas, e 
inversiones directas· 1. 

Empresa conjunta (Joint Venture) 

'Se define un • Jolnt Venture" (coinversión) como una alianza en la que se da la 
colaboración entre firmas, para efectos de desarrollo de productos, su 
manufactura y/o comercialización en cierta territonalidad, incluyendo 
contribuciones substanciales de las partes en tecnología, capital, gerenciamíento 
y otros aspectos". 12 

Las transferencias tecnológicas con un componente de estrategia comercial y de 
inversión han tenido un crecimIento significativo en los últimos años por la influencia de 
la globalización de los mercados intemacionales. Se asume que estas modalidades son 
puestas en practica por las firmas o empresas multinacionales, que buscan incídír en las 
estructuras locales de producción, así como en el consumo de bienes y servicios 
tratando de maxImizar sus rendimIentos a nivel mundial. Estos canales son establecidos 
y manejados por las firmas proveedoras de tecnología y capital, que en su mayor parte 
son multinacionales, adoptando estrategias que responden a sus intereses comerciales, 
y que van desde considerar sólo a sus subsidIarios o filiales ubicadas en países 
desarrollados para transferir su mejor tecnología, o bien contemplar acuerdos de tipo 
• Joint Ventures' con empresas locales. 

Esta practica da como resultado que las altas tecnologías practica mente sólo pueden 
encontrarse al interior de los consorcios o firmas multinacionales, controlando, en 
principio, los mercados ínternacionales y obteniendo la mayor parte de las utilidades de 
la explotación de la tecnología. Solo cuando la tecnología se encuentra en las fases 
finales de su ciclo de vida e incluso obsoleta, se transfiere a otras empresas en forma de 
licencias de uso. Esto significa que, para la firma nacional, la adquisición de tecnologías 
avanzadas implíca ya sea el pago de regalías demasiado altas ( SI es que el licenciante 
accede a otorgar una licencia), o bien buscar el establecimiento de coinversiones con el 
proveedor tecnológico . 

El motivo principal de estas alianzas es tener el acceso a ciertos mercados estratégicos 
aprovechandO ventajas competitivas de las partes ( entre la que se encuentra la 
tecnología). En este caso, para que una empresa nacional tenga capacidad para 
efectuar un adecuado intercambio bajo esta figura, es preciso que cuente con una 
posición competitiva importante, ya sea teniendo acceso preferencial a mercados 
interesantes, o bien tenIendo capacidad técnica, sin que sea muy importante el tamaño 
o la estructura de la empresa. Esto significa, en pocas palabras, que la empresa cuente 
con elementos de intercambio para poder tener una mejor posición negociadora en la 
relación y sobre todo, en el aspecto tecnológico, contar con el respaldo de una 
capacidad importante. "A pesar de que internacionalmente ya se habla 

11 STOBAUGH. R Chandsfor Techofogy Ironsfu; Jhepetrochonical industTY, In Stobaugh and Wells (eds) Techology 
Crossing Borden, Hanaro Business Sebo!! Prcss , 1984. pp 1-22 
u MOWERY,D. Co/lahoratiwwnmres bm,'en U.S andforemg mmlllfoctunngftrms, Research PoliC)', No. 18 1989, pp.19.32 
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predominantemente de este tipo de alianzas, en la literatura especializada, hay 
coincidencia en considerar la transferencia de tecnología en países en desarrollo desde 
el enfoque de adquiriente o receptor de una licencia" 13. Bajo este enfoque, existe 
bastante consenso en recomendar el esquema presentado en la siguiente página Véase 
Figura 2.1, en el cual se describen los eventos y la interrelación entre los mismos para el 
caso de la selección, adquisición y adaptación de tecnología 

Como se observa en el esquema, se puede decir que el proceso de adquisiCIón de 
tecnología no culmina con la puesta en marcha, operación y control de los procesos y 
productos, sino que este es el inicio de un proceso progresivo de aprendizaje de la parte 
receptora. 

TecnOlOgía y Competitividad 

La competrtividad ha sido identificada comúnmente con el dinamismo en los mercados. 
Por lo tanto, el análisis de la competitividad internacional, según esta definición, indicaría 
que un pais es competitivo internacionalmente, a medida que aumenta su participación 
en los mercados internacionales. SI bien esta apreciación es cierta" aparentemente", 
descuida el efecto dinámico, que es el de considerar el cambio tecnológico como un 
proceso dinámico, diferenciado, acumulativo y apropiable que, en gran medida, 
contribuye a la permanencia en ese mercado internacional a largo plazo. Sin embargo, 
no está asegurado que este dinamismo se mantenga en el futuro, si se tienen en cuenta 
transfonnacíones tales como el proceso del paso a escala mundial de los mercados y de 
la tecnología, la intensificación de la competencia y la aceleración del desarrollo y del 
cambio tecnológico. 

"El cambio tecnológico es uno de los pnncipales factores que afectan el grado de 
competencia en una industria, jugando un papel muy importante en el cambio estructural 
en la creación de nuevas industrias. De todos los factores que pueden cambiar las 
reglas del juego el cambio tecnológico es uno de los más prominentes." 14 El cambio 
tecnológico no es importante en sí mismo; pero lo es si afecta la ventaja competitiva y la 
estructura ¡ndustnal, por lo que es conveniente concentrar la atención sobre cómo una 
organización puede reconocer Y aprovechar las implicaciones competitivas del cambio 
tecnológiCO. Ello puede ser posible a través de: 

• Conceptualización de la tecnología en la organización. 
• Relación entre tecnología y capacidad para competir. logro de una ventaja 

competitiva sostenible. 
• Forma en la que la tecnologia conforma la estructura industrial. 
• Métodos para seleccionar una estrategia tecnológica. 
• PronósUcos del cambio tecnológico conforme evoluciona la industria. 

l' MADU, C, Transfering Techolog¡' to Deffiopihg Countries; CriJictJl Factan/or Success, , Lcng RQnge Planing 22'4, 
19&9, pp 114-124 
/. PORTER, M Compl'litiveAdvantage: Creating amI Susta;ningSuperior Performance, Nueva York: The Press, 1985. pp 3 
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La competitividad surge y se desarrolla por las empresas operando en un ambiente de 
competencia. La competitividad empresanal refleja prácticas gerenciales y de 
administración de los empresarios y ejecutivos de la corporación. Los resultados 
competilivos, por lo tanto están condicionados a las características de la eficiencia de la 
estructura económica de cada país, a su infraestructura técnica y a otros factores que 
detenminan las extemalidades sobre las cuales las empresas pueden construir o mejorar 
esa competitividad. 

En un entomo de competencia, la empresa competitiva es la que tiene los costos más 
baJOS, es dadr, la que ha logrado llegar a la utilización de los factores más eficaces para 
los costos de factores equivalentes. El nivel de los precios está determinado por los 
costos del productor menos eficaz y a pesar de todo indispensable para responder a la 
demanda ( a menos que haya acuerdo sobre los precios u oferta insuficiente). A la 
inversa de lo que pretende el análisis económico tradicional, los costos de los 

• productores son diferentes. El competidor con los costos más bajOS podrá en 
consecuencia' 

• 

• Generar liquideces superiores a las de sus competidores. 
• Invertir más, por consiguiente, crecer más deprisa. 
• ResistIr mejor en caso de recesión. 
• Continuar mejorando su ventaja de costos. 

Hay que entender los costos en el sentido más completo del ténmino: incluyen los costos 
de recepción, producción y distribución del producto en el mercado detenminado, pero 
igualmente los costos de inversión, el servicio posventa y de administración que 
raramente son aparentes en las contabilidades analíticas de las sociedades. 

Cada acbvidad económica conoce una fase de arranque, una fase de crecimiento, una 
madurez, y una de obsolescencia. Las condiciones de la competitividad son diferentes 
en cada momento del ciclo de vida del producto tal y como se puede observar en la 
Figura 2.2. En períodO de fuerte crecimiento, la competencia es generalmente Intensa. 
Los precios reales descienden muy deprisa porque se acumula rápidamente la 
experiencia. Si el líder invierte suficientemente, podrá crecer más ( o de forma similar) 
deprisa en el mercado con iguales márgenes y por consiguiente aumentar ( o mantener) 
su ventaja. 

Pero un fuerte crecimiento del mercado provoca igualmente una mayor fluidez de las 
posiciones competidoras. Cuando el líder no invierte bastante, o no rebaja sus precios 
en la misma proporción que sus costos o sea ya no se concentra sobre su ventaja inicial 
(diversificación prematura), el que le sigue puede entonces ganar parte del mercado sin 
que las ventas del líder bajen, y reducir de esta fonma sus costos más deprisa que él. 

En período de madurez las estrategias competidoras son menos frontales y tienden más 
a modificar progresivamente los limites de los segmentos. Los competidores situados en 
tercera o cuarta posición pueden copiar de fonma bastante rápida las innovaciones de 
los productos dellider sin tener que estar continuamente rezagados. 
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Finalmente se llega a la obsolescencia y se dejan atrás cualquier tipo de estrategias, ya 
que el producto sale del mercado. 

En cuanto a la tecnologia de proceso, está disponible a través de los Intenmediarios de 
los proveedores de equipos. 

La diferencia de costos en el segmento de origen es, por consiguiente, en general 
debido a fenómenos de escala y de aprendizaje ya adquiridos. Las posiciones adquiridas 
( fábricas, distribución, reputación, servicio, marca) son entonces difíciles de modificar. 
Los competidores segUidores buscarán más bien mover las fronteras de los segmentos, 
apoyándose sobre las bases de experiencia diferentes y/o aprovechándose de los 
pnmeros cambios del entorno: 

o Aparición de muy importantes y sofisticados clientes que no quieren pagar 
toda la organización "servicio" del líder. 

o 0, el contrario, localización en dirección de pequeños clientes que necesitan 
un servicio a medida y plazos cortos. 

Las Estrategias competidoras pueden forzar a cambios de actitudes, de tecnología o de 
entorno por ser éstos latentes. Una posición de costo aparentemente invencible puede 
en todo momento estar amenazada por una estrategia Inteligente que se apoya sobre 
los mecanismos de la segmentación. 

"El segmento es el dominio de actividad en el que el competidor más productiVO 
ha creado una ventaja perdurable con respecto a sus competidores. Un segmento 
se define, por conSiguiente, por sus propias bases de experiencia (una o varias) 
aunque puede compartir algunas de eslaS bases con otros segmentos, Ejemplo. 
Una tecnologia o un procedimiento de fabricación, un producto acabado, una 
marca, un servicio técnico etc.,~ 15 

El crecimiento es, por consigUiente, un elemento fundamental de la estrategia de la 
empresa: un crecimiento más fuerte acompañado de un ritmo de inversión en 
productividad sostenido penmite modificar las pOSiciones relativas de los costos. Un 
competidor más pequeño puede hallar un crecimiento más fuerte de diferentes maneras: 

• Implantándose en un mercado naciente antes que otros. 
o Encontrando nuevas aplicaCiones o nuevas presentaciones a un producto 

antiguo, 
o Concentrando su esfuerzo sobre el grupo de consumidores demográficemente 

más dinámico. 

Toda organización comprende un número de tecnologias y subtecnologias o cualquiera 
de éstas, no sdlo las relacionadas con los productos y procesos de manufactura; pueden 
tener un impacto significativo en la habilidad de competir de una organización. Todo lo 

l' BOSTONCONSULTINOGROUP,op al p S3 
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que una empresa hace involucra un tipo de tecnología. Existen varias tecnologías en 
todas las funciones de una empresa y son: 

• Admimstración general, planeación, finanzas, etc. (infraestructura de la 
empresa): tecnología de la información. 

• Administración de los recursos humanos: tecnología de la capacitación. 
• Desarrollo tecnológico: herramientas para el desarrollo del software, 

administración de proyectos y de 1. y D. 
• AdquiSiciones: tecnología de sistemas de comunicación y de transporte. 
• Logística de entrada/salida: tecnología para el manejo de materiales, 

tecnología de pruebas. 
• Operaciones: tecnología báSica de procesos, tecnología de materiales, 

tecnología de máqUinas, herramientas y métodos de mantenimiento. 
• Comercialización y Ventas: Tecnologia de medios . 
• Servicio: tecnología de diagnóstico y pruebas 

De esta lista es posible concluir que: 

• Una elección tecnológica en una parte de la organización puede tener 
Implicaciones para otras partes de la empresa. 

• Las tecnologías de la empresa son claramente interdependientes de las 
tecnologías de los compradores y de los proveedores. 

La tecnología afecta la ventaja competitiva si tiene un papel significativo en la 
determinación de la posición relatíva al costo de la diferenciación. La tecnología es 
también un determinante básico de la estructura industrial en la medida que la 
tecnología se utilice ampliamente en la industria. En este caso la tecnología puede 
afectar a las cinco fuerzas competitivas del esquema propuesto por Porter, y de esta 
manera mejorar o erosionar la atractividad de la industria. Véase Figura 2.3 Estos 
cambios afectan la definición de los límites de una industria y, por lo tanto, de su 
atractividad total 
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AdquisiCión de Tecnología 

Como ya se dijo, la compra en el exterior constituye para algunas empreses la principal 
vía, muchas veces la única, para adquirir tecnología. La adquisición de tecnologías es 
una tarea penmanente para la empresa, puesto que tiene lugar mientras se realizan 
otras muches actividades relacionadas COn la gestión de producción. normalización y 
control de calidad, operación, reclutamiento y adiestramiento de personal, 
mantenimiento y reparación, distribución y ventas etc. No obstante su carácter 
penmanente, la adquisición de tecnologias tiene su momento de mayor intensidad 
cuando se formula y ejecuta un proyecto de inversión. El documento se centra en este 
último aspecto, aún cuando las consideraCiones que se hacen valen también, dentro de 
algunas vanaciones de sentido común para el resto de las actividades que tienen que 
ver con la adquisición cotidIana de tecnologías . 

En la adquisiCión de tecnologias se pueden distinguir las siguientes etapas: 

• Búsqueda de información. 

• Selección y evaluación de tecnologías. 

• Negociación de las tecnologías. 

• Adopción de las tecnologías. 

Búsqueda de información: 

El proceso de adquisición de información descansa primordialmente en la información 
de que dispone la empresa compradora, tanto acerca de le tecnologia que requiere 
como del proveedor que pudiera suministrársela. 

La empresa debe entender la búsqueda de esta información como un proceso 
permanente y no como una tarea aleatoria de apoyo. Esto significa una cierta 
disposición organizativa y la percepción por parte de la alta gerencia, de que se trata de 
algo importante para el desempeño del negocio. En la medida de lo posible esto debe 
traducirse en la creación de una unidad que gestione la búsqueda, el análisis, el 
almacenamiento y la difusión de la información, la cual debe estar bien ubicada dentro 
de la estnuctura de la empresa, bien dotada de equipos y presupuesto y manejada por 
un personal debidamente calificado. 

El proceso de gestión de la InformaCión parte de los requerimientos tecnológicos de la 
empresa y supone una estrategia de búsqueda en las fuentes de información 
nacionales, extranjeras o internacionales. Tal estrategia debe apuntar hacia la búsqueda 
de información que sea novedosa, oportuna, integral, precisa y fácilmente comprensible. 
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La gestión de información asociada a la adquisición de tecnología debe tomar en cuenta 
el carácter novedoso y cambiante de este tipo de información, así como su carácter 
comercial, lo cual hace que se difunda bajo restricciones más o menos severas. Esto 
trae consigo la necesidad de recurrir a fuentes no convencionales de información, las 
cuales resultan más importantes que las llamadas convencionales (libros y revistas). 
Entre las que podemos citar: 

1. - Fuentes de información coleccionable.- Registros de propiedad industrial, 
tanto del país como del extranjero, Catálogos de venta de los proveedores de 
maquinaria y equipo, Boletines de oferta tecnológica de centros de investigación y 
desarrollo, Centros de información que publican boletines de comercialización 
tecnológIca, catálogos y publicaciones relativos a normas técnicas, tanto 
nacionales como extranjeras, Contratos de tecnología suscritos entre empresas 
nacionales y proveedores extranjeros, Informes téCniCOS, tanto de la propia 
empresa como los que sea posible recuperar en otras bases de datos 
comerciales, especializadas en esta modalidad. 

2. - Información Sin registros. - Redes de comunicación institucional, mediante las 
cuales la empresa establece intercambios con centros de investigación y 
desarrollo, así como con empresas de consultoría e ingeniería. ComunIcación 
directa de la empresa con los Investigadores que se mueven dentro del área de 
Interés. Identificación de eventos de oferta tecnológica, Institutos de 
comercialización de tecnología a través de los cuales se vincula e/laboratorio con 
la empresa 

Selección y evaluación de tecnologías 

Una parte cruCial del proceso de adquiSición lo constituye la evaluacíón y selección de la 
tecnologia y del proveedor. 

Los critenos que se adoptan para evaluar las tecnologías, así como las decisiones que 
finalmente se tornan están estrechamente asociados a las decisiones sobre los 
proyectos de Inversión. Estos, como es lógico suponer, inCiden fuertemente en la 
selección de las tecnologías. Muchas veces la menClonada asociación es, en la práctica, 
una determinación de la tecnología por la selección de un proyecto en particular, Dicho 
de otra manera, no siempre se permite que los criterios acerca de la tecnología influyan 
en la selección del proyecto. Las decisiones tecnológicas son, con frecuencia, 
supedrtadas a las decisiones relativas a la selección de este último. 

Adicionalmente cabe destacar la presencia de otros factores que restringen en diversa 
medida, dependiendo de las circunstancias, los grados de libertad para la selección de 
tecnologías. Vale la pena enumerar, a título meramente ilustrativo, algunos de ellos; 
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• Hay una cierta inercia que lleva a afiliarse a un proveedor y a un tipo de 
tecnología y a excluir, casi completamente, otras opciones. Diversos estudios 
han puesto de manifiesto que la preexistencia de un parque industrial y de 
ciertas normas técmcas afines a ciertas marcas y proveedores, así como la 
disponibilidad de un personal formado y entrenado en el grupo de tecnologías 
vinculado a ese parque y esas normas, hacen muy cuesta arriba la selección 
de otras tecnologías y otros vendedores. 

• En Igual dirección opera la existencia de una vieja relación con el mismo 
proveedor: difícilmente la empresa va a tomar en cuenta criterios que la lleven 
a optar por fuentes distintas a las que siempre le han servido. 

No obstante lo indicado, aun determinado el proyecto de inversión y presentes en 
alguna medida factores como los citados arriba, dentro del plano más estrictamente 
tecnológico existen diversas posibilidades de maniobra, mayores o menores de acuerdo 
a las circunstanelas, las cuales deben ser explotadas por la empresa. El 
aprovechamiento de esas posibilidades resulta crucial, dado que la selección de una 
teClnología equivale a la selección de una experiencía de produccíón para la empresa, la 
cual va marcando el ritmo y la oríentación de las actlvídades tecnológícas que ella puede 
realizar 

El trabajO de selección y evaluación puede hacerse tanto a partír de los propios recursos 
internos de la empresa, como por vía de la contratación de firmas consultoras o centros 
de investigación. La evaluación de tecnologías y proveedores difícilmente pueden 
separarse de la evaluación de proyectos industriales. En consecuencia, la literatura 
disponible al respecto resulta perllnente, tanto desde el punto de vista teórico como del 
metodológico, con relacíón a este tema 

En la literatura, existe consenso respecto al hecho de que la seleccíón de tecnología en 
un país en desarrollo es un proceso de toma de decisiones multidimensional. En la 
Figura 2.4 se presentan los criterios manejados por diferentes autores que van desde 
los valores hasta criterios económicos. El trabajo de evaluación y selección de 
temologías se realiza desde diversas perspectivas, las cuales no deben mirarse como 
eXCluyentes, sino complementarias y cuya distinción en la práctica frecuentemente se 
vuelve borrosa En líneas generales, cabe decir que la evaluación puede hacerse desde 
el punto de vista propiamente tecnológico y desde el punto de vista del proveedor 
seleccionado 

Así, en base a la literatura y después de consultar a diversos expertos mexicanos, se 
plantean los siguientes criterios de evaluación: 

a. Evaluación en funCión de criterios tecnológiCOS. - Por una parte, desde el punto de 
ViSta de su desempeño. Se trata de precisar, de acuerdo con los parámetros 
estrictamente técniCOS, cuál es la opción tecnológica más conveniente para la empresa. 
Se trata de realizar una tarea eminentemente tecno-ingenieril que busca establecer, 
enlre dos o más tecnologías, cuál es la más eficiente. Ello incluye, desde el punlo de 
visla del comprador, la necesidad de considerar aspectos como los siguientes: 

28 



t:'--

." 

• 

• 

• 

e 

Shartf y SUndarajall -
Valores 
Impacto sobre 
Salud personal 
Segundad personal 
AutodeterminadOn 
HabUidades personales 
Logros naCionales 
Bienes naCIOnales 

Ambiente 
R EiitleitleS 

EmiSión de gases 
I Ruido 

T 

E 

R 

I pemografia 
Mortalidad infantil 

O Esperanu de vida 

s 
Economm 
ProduC(;I¡Ón total 
Ingreso personal 
Empleo total 

Biftnestar social 
Nutrición 
Salud fislca 
Educación 
Instituciones 
POl!tx::ss 
Gubernamentales 
leyes industriales 
Grupos profesionales 
Tradldones 

Criterios de mercadQ 
Sustitución de 
importaciones 
Desarrollo de la demanda 
Satisfacción de 
necesidades SOCiales 
Aumerrto de potencial 
exportador 

Criterios ecgnómicos 
Rentabilidad 
Inversión naCIOnal 
Desarrollo de proveedores 
naCionales 
Valor agregado 

Criterios de proyectg 
Necesidad del proyecto 

":i::t~1~~~~~~ como parte del plan de ~ desarrollo 

29 

Rotación de capital 
liquidez 
Flexibilidad 
Criterios de proceso 
Aprovechamiento de la 
capacidad inStalada 
Costo de materias primas 

, Costo de aumentos en la 
capacidad 

Exigencias de calidad 
Uneas de productos 
Niveles de calidad 
aceptables 

Fuente" RODRiGUEZ. D y SOLLEIRO, J.L. Selección y Avalúo de Tecnologfas: dos elementos básicos para 
la negociación, Memonas del IV Seminario latinoamericano de GesUón de Tecnología de ALTEC, Caracas, 

Venezuela, 1994 . 



• 

• 

• 

, • p o 2 

• Precisar si la tecnología que se va a comprar se encuentra en fase de 
experimentación, de desarrollo, de madurez o de decadencia; 

• Anticipar la obsolescencia de la tecnología seleccionada, lo cual supone la 
capacidad de anticipar las direcciones del patrón innovativo (surgimiento de 
tecnologías diferentes que desplacen a la que se desea adquirir), así como la 
previsión de cambios en las condiciones generales de la economía (escasez 
de una determinada materia pnma, por ejemplo) que se traduzcan, también, en 
la sustitución de unas tecnologías por otras; 

• Determinar los riesgos de inadecuación del paquete tecnológico con relación a 
las condiciones del país receptor y de la empresa compradora. Particularmente 
relevantes a este respecto son la disponibilidad y características de las 
materias primas y el tamaño del mercado; 

• Examinar cuáles han sido los resultados obtenidos en otras partes, por otras 
empresas mediante la utilización del paquete tecnológico que se pretende 
adquinr; 

• Precisar en qué medida se pueden aprovechar las materias primas disponibles 
en el país de la empresa compradora; 

• Evaluar los costos aSOCiados a la descontaminación ambiental (converSión de 
desechos, adquisición de equipo anticontaminante); 

• Determinar las posibilidades que existen de incorporar capacidades 
tecnológicas locales asociadas al paquete tecnológico que se pretende 
adquirir. 

Por otro lado, la evaluación de las tecnologías debe tomar en cuenta la posibilidad de 
que puedan ser asimiladas por la empresa compradora. En este caso, la evaluación de 
las tecnologías descansa en el diagnóstico que la empresa tenga de sus propias 
capacidades, medidas con relación a las exigencias que plantea la nueva tecnología que 
se pretende adquirir. 

Un tercer ángulo importante estriba en las repercusiones que la tecnología escogida 
pueda tener sobre la mísma empresa (la adopcíón de una determinada tecnología puede 
implicar cambios en el número de empleados, en el perfil profesional de los mismos, en 
el manejo de los inventarios, en los planes de inversIón, en la estructura organizacional, 
en el estilo de gerencia, etc. 

Por lo que la evaluación y selección de tecnologías debe hacerse sopesando de manera 
simultánea los tres aspectos mostrados 
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b. Evaluación en función de criterios financieros.- Este tipo de evaluación es el que 
predomina en la selección de la tecnología por parte de la empresa, cuyo parámetro 
principal es el Retomo sobre la Inversión. Sin embargo, en la actualidad aspectos no 
financieros están ganando un lugar muy importante en la evaluación, tal y como lo 
demuestra la Figura 2.4 

e Evaluación en función de criterios contractuales.- Haciendo caso omiso de las 
diferencias existentes entre las tecnologías que podrían adquirise, la seleccíón del 
proveedor es, en sí misma, de una gran importancia para el comprador. Las condiciones 
en que se compra y se transfiere la tecnologia dependen, en buena medida del 
proveedor. Interesa, pues saber quiénes son, cuáles son sus intereses, cual es su 
experiencia operando las tecnologías que vende, como han negociado en ocasiones 
anteriores. 

En este senlido, para la empresa resulta vital el registro y evaluación de proveedores, 
tanto nacionales como foráneos, así como el desarrollo de nOnTIas de conlratación (el 
alcance de sus licencias, el precio y la fOnTIa de pago, la exclusividad, garanlías, acceso 
a mejoras, asistencia técnica y capacitación, vigencia), todo a fin de asegurar la mejor 
selección posible, no sólo en términos del proceso en sí de adquisición, sino tambíén de 
las condiciones en que se pueda dar el proceso de asimilación por parte de la empresa 
compradora. 

d Evaluación en función de criterios sociopolíticos.- El fundamento de la selección de la 
tecnología no se limita al interés propio de la empresa, sino que contempla los intereses 
más amplios de fa colectividad. Independientemente del beneficio particular de la 
empresa, se aliende a las consecuencias que determinada tecnología pueda tener en 
relación a varios aspectos tales como: el impacto del empleo, el impacto ecológico el 
cumplimiento de regulaCiones gubernamentales, impacto en la generación de divisas, 
seguridad interna y externa, el desarrollo tecnológico nacional y las exportaciones entre 
otros. 

Para lograr la evaluación ideal es necesano considerar en fOnTIa conjunta los criterios 
arriba descritos, dependiendo de cada caso específiCO. 

Negociación de Tecnologías 

A lo largo de este trabajo se ha hablado de la importancia de adquirir tecnologías 
extemas por parte de los países en desarrollo, por tal motivo, la negociación de 
tecnologías implica, usualmente, un entendimiento con algún proveedor extranjero. Los 
planteamientos que se hacen en esta sección del documento parten de esa 
circunstancia. 

Cuando se toma la decisión de cómo adquirir la tecnologia, cada empresa tiene que 
evaluar sus alternativas dentro de su propia contexto. En particular, es necesano 
evaluar el nivel de su propia capacidad tecnológica y, en parte relacionado con esto, su 
capacidad de negociación frente al proveedor. 
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·Para llevar acabo la negociación de tecnologías es importante identificar y ponderar 
los diversos factores que pueden incidir en la capacidad negociadora de las p,artes y por 
ende, en las condICiones en las que se compra y se venden las tecnologías" 6 

a Factores que tienen que ver con el proveedor.- En estos se encuentran sus 
estrategias ( protección de mercados, logro de fuentes de abastecimiento de 
materias primas, maximización de ganancias, etc,), su situación financiera, su 
experiencia previa en el campo de negociaciones, su conocimiento acerca del 
comprador, etc., Asimismo, la negociación varía si el proveedor es una 
empresa que utiliza ella misma la tecnOlogía que está comercializando o sí es 
una firma de ingeniería cuyo propósito esencial no es explotar directamente su 
tecnologia, Sino comercializarla. 

b. Factores que tienen que ver con el comprador: Su tamaño, su posición dentro 
del mercado, el sector industrial dentro del que se desempeña, su estrategia ( 
producción para el mercado interno, para la exportación, etc,.), su capacidad 
tecnológica (su organización, su experiencia, el nivel de sus recursos 
humanos, etc.), su conocimiento acerca del proveedor seleccionado, la 
Infraestnuctura cientifico - tecnológica del pais, su estructura legal, etc. 

c. Factores vinculados con el tipo de negociación que se esté llevando acabo: 
compra de maquinarias y equipos, contratación de servicios técnicos o de 
asistencia técnica, obtención de derechos de propiedad industrial, adquisición 
de know - howetc. 

d. Factores que se asocian al tipo de tecnología: nivel de complejidad, su grado 
de modernidad, su naturaleza (tecnología de producto, de proceso, de equipo, 
de operación), etc. 

Una vez analizados estos factores la forma en que se de la negociación lograra el 
acuerdo de las partes. La manera como se integre el equipo negociador resulta, por 
tanto, de suma importancia. En lo posible debe procurarse que quede conformado por 
representantes de cada una de las áreas de la empresa (producción, manteniemiento, 
control de calidad, consultoria juridica, recursos humanos, investigación y desarrollo, 
gerencia en general). Asi mismo, las personas que integren el equipo negociador deben 
cumplir con un cierto perfil (conocimientos técnicos, idiomas, facilidad de expresión, 
serenidad, etc.), que los califique como buenos negociadores. Finalmente, resulta 
imprescindible el dominio de ciertas técnicas de negociación que permitan conducir, 
tanto desde el punto de vista estratégico como táctico, las conversaciones con el 
proveedor. 

·Una negociación de tecnología sólo puede matenalizarse en un contrato el cual debe 
Incluir con precisión las cláusulas que establezcan que información va a ser transferida, 
cómo y cuando por el proveedor, y si es posible establecer en el un pago aceptable para 

16 AVALOS, Ignacio,Aproximación a lo gerencia detecnologío en lo empresa, 1989,p 482 
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las partes. Sin embargo, determinar el pago "justo o razonable" es un problema 
complejo, sujeto en gran medida a la capacidad de negOCIación, ya que por una parte El 
comprador de tecnologia tiene poco conocimiento respecto a lo que quiere comprar y, 
per ende, no sabe a ciencia cierta cuánto debe pagar por ello. Obviamente esta 
afirmación resulta menos contundente cuando se adquieren equipos o maquinarias que 
cuando se adquiere Know - How. En este último caso, el comprador está tratando de 
adquinr sólo información, lo cual determina que su desorientación respecto al valor de la 
misma sea mayor. Tal situación ha sido explicada mediante lo que se conoce como la 
·paradoja de la información"; si el Know How es esencialmente información, el 
comprador no puede pretender tener información sobre la información que desea 
adquirir, puesto que si la tiene no la necesita y por ende no estaría dispuesto a pagar 
per ella" 17 

Otro factor que dificulta la negociación de la tecnologia es que el proveedor y el 
comprador terminan teniendo una percepción muy distinta acerca del valor de la 
tecnología que se pretende negociar. Para el pnmero, una vez que la ha desarrollada, el 
costo de transferirla a otras empresas es cercano a cero, si se descuenta el costo de 
comercialización y de prestación de asistenCia técnica; en cambio, para el comprador la 
referencia sobre el valor de la tecnología le viene dada por lo que le costaría 
desarrollarla por cuenta propia. Lo anterior dependerá del tipo de tecnología de que se 
este hablando ( maquinaria, Know- Howetc.) 

Adopción de tas tecnologias 

Una vez seleccionadas, evaluadas y negOCIadas, la empresa inicia un proceso de 
adopción de las tecnologías, como parte de un proceso más amplio dirigido a 
Implementar un proyecto de inversión. Durante esta etapa se intenta disponer y 
orgamzar las instalaciones productIvas de manera tal de cumplir con las 
especificaciones de diseño. Usualmente ello corre sobre todo por cuenta del proveedor, 
pero la participación del cliente resulta crucial. Hay circunstancias en que la compra se 
realiza en forma desagregada y la intervención de este último puede llegar a ser, 
Incluso, relativamente más importante. 

En todo caso, la adopción constituye una etapa en donde se puede dar un importante 
proceso de acumulación de capacidades tecnológicas. Más aún, la estrategia que aquí 
adopte la empresa receptora va a condicionar, de manera ostensible, el patrón de 
acumulación de capecidades tecnológicas durante el período de uso del sistema de 
producción Consecuentemente, la empresa debe tener una estrategia que le permita la 
captación de mayor cúmulo de informaciones en tomo al sistema de producción que 
está poniendo en práctica. Dicha información debe ser recogida, organizada y 
analizada, para que realmente se convierta en Instrumento de aprendizaje. 

En la adopción de tecnologías están involucrados fundamentalmente los siguientes 
aspectos: diseño de ingemería, compras de maquinaria y equipos, construcción y 
montaje y arranque (prueba y puesta en marcha) de la planta. 

11 ldem,. P 484 
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Después de haber revisado todo lo que implica llevar acabo la transferencia de 
tecnologías se identificó que independientemente de la importancia que reviste la 
selección de la tecnología y del proveedor, la negociación es la de mayor preocupación 
sobre todo en lo que al valor de la tecnología se refiere, ya que existen diversos 
factores Que dificultan la determinación de un "precio justo", lo que hace que la 
negOCiación no sea del todo favorable para ambas partes. 

Tipos de Remuneración y Formas de Pago de Transferencia de Tecnología 
Internacional 

En el punto anterior se habló de como se pueden adquirir tecnologías, pero una parte 
esencial en este proceso es la forma en la que se efectuara el pago de la misma. "En lo 
que se refiere a la compensación monetana directa por Jos derechos de propiedad 
industnal o por la tecnología se pueden asumir formas diferentes como"." 

Pago de una suma global 
• Regalías 
• Honorarios 
• Pago anual fiJO 
• licenCias cruzadas 
• Remuneraciones antes de acuerdo 

Pago de una suma global 

Es una cantidad calculada previamente que debe pagarse de una vez o en plazos. 
Comúnmente este pago se efectúa por la transferenCia de los derechos y los 
conocimientos técnicos de una tecnología que no es muy compleja por lo que no se 
requiere que el Jicenciante o el proveedor de la tecnología siga suministrando 
continuamente información técnica sobre los progresos tecnOlógicos o la 
comercialización del producto o servicios técnicos para apoyar al llcenciatario o al 
receptor de la tecnología. 

Regalías 

Son pagos periódicos cuya cantidad se determina en función de la utilización o el 
resultado económico (unidades de producción, unidades de serviCIO, ventas del 
producto, utilidades). 

Las regalías calculadas en cantidades en cantidades fijas por unidad de producción son 
independientes de los costos, las ventas o la evolución de la rentabilidad del negocio. 
Por cada Unidad de producción se paga la suma estipulada que no es adaptable a las 

11 OMPI. Guía d~ licencias para los Paises en Desarrollo, Gmebra 1977 
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• La parte del precio del producto que refleja las regalías 
• Las tasas de mantenimiento en vigor de las patentes o marcas que paga el receptor 

de la tecnologia. 

Por otra parte, cuando las regalías se vinculan a las utilidades de la empresa del 
receptor de la tecnologia, no corresponde efectuar pagos de regalias hasta que la 
empresa obtenga una utilidad por la venta del producto. Puede ocurrir que las ventas 
tengan que hacerse con una utilidad limitada o incluso con pérdida, en especial durante 
los primeros años de producción cuando se están desarrollando tanto la capacidad de la 
mano de obra local como el mercado. 

Regalías mínimas, un arreglo de regalías mínimas corresponde el pago de una cIerta 
cantidad Independientemente de que el licenciatario o el receptor de la tecnologia haya 
prodUCIdo una cantidad dada del producto o haya alcanzado determinados volúmenes 
de venta o beneficios Cuando la cuantía de las regalías calculadas sobre la producción, 
las ventas o las utilidades efectivas es inferior a las regalías mínimas, ellicenciatario o el 
receptor de la tecnologia debe pagar ta diferencia. 
O 
Entre otras medidas posibles como parte de un arreglo de regalías minimas pueden 
figurar la terminación de la hcencla o el contrato o su conversión de exclusiva a no 
exclusiva, cuando no se cumple con la regalía mínima totaL 

Regalías decrecientes. en la licencia o contrato puede incluirse una disposición que 
establezca regalías progresivamente decrecientes basadas en el número de unidades 
producidas o vendidas a mayor número menores regalías. 

Honorarios 

Son las compensaciones por los servicios o la asistencia prestada por expertos técnicos 
o profesionales, fijada en una cantidad especifica o calculada por persona y por 
periodos de servicio. 

• Los servicios técnicos y la asistencia técnica especificos que ha de proporcionar el 
licenciante pueden ser necesarios para la transferencia de la tecnología o la 
comercialización del producto protegido por una marca, y pueden tener que ser pagados 
por separado. 

• 

Los honorarios por servicios técnicos y asistencia téCnica específicos relaCionados con 
una licencia de patente o de marca pueden estudiarse bajo tres clasificaCIones 
prinCipales: 

a) Costo de los programas de capacitación para el personal del licenclatario; 
b)Honorarios por los servicios técnicos y la asistencia técnica que deben prestar los 

expertos técnicos dellicenciante allicenciatarlo en la instalación industrial de la 
tecnologia; 

c)Honorarlos por los servicios técnicos y la asistencia técnica que se refieren a la 
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maqUinaria, y equipo u otros bienes de capital necesarios para la utilización de la 
tecnologia (instalación, funcionamiento y mantenimiento). 

Pago anual fijo 

Es útil cuando es dificil calcular una regalla corriente, como es el caso del licenciamiento 
de maqUinarias dónde no es fácil medir el uso que se le da en un proceso. 

Licencias Cruzadas 

Se hace un intercambio de licencias de patentes consideradas como equivalentes. Se 
paga por una tecnología con otra tecnologia. Algunos contratos de este tipO estipulan la 
obligación de comunicar mejoras a la tecnología. 

Remuneraciones antes del acuerdo 

En este punto se Incluyen algunos gastos que son pagados por el Interesado en la 
tecnología y Que sirven para Que el propietario recupere algunos gastos o reciba dinero 
por la Infonmaclón que proporciona. Estos pagos no son parte de los gastos de 
comercialización de la tecnología, los cuales deben ser pagados por el licenciante. 
Algunos de los pagos se hacen para cubnr los gastos del licenciante antes de firmar el 
acuerdo como son. costos de trabajO de diseño, demostraciones, negociaciones, 
asesoría legal, etc. Otras cuotas adicionales son las que se piden cuando el posible 
receptor requiere obtener información técnica o comercial adicional antes de tomar una 
decisión final. En caso de llegar a un acuerdo el monto se descuenta de las regalías 

Como se puede observar, la fonma de pago debe ser detenminada de acuerdo a las 
caracteristlcas de la tecnología del negocio y de las condiCiones de la transferencia. 
Asimismo, los montos de los pagos deben ser evaluados para saber el costo-beneficio 
de la transferencia de tecnología. 

Una vez analizado el entorno tecnológico, se puede apreciar la importancia que tiene 
contar con una metodología que permíta conocer de una manera sencilla el precio de la 
tecnología abarcando todos los factores posibles que lo detenminan, ya que conocer el 
valor de la tecnología, representa enormes beneficios para las empresas en la 
actualidad En primera instancia, porque a nivel estratégico supone conocer de manera 
precisa buena parte de las fuerzas y debilidades de la propia empresa en su entorno de 
competencia, en segunda instancia porque se puede conocer el precio que se utilizará 
como base de una negociación ya sea como fonma de garantía en préstamos O de cara 
a una eventual fusión o transferencia o simplemente adicionar su valor a la situación 
financiera real de la empresa. 

En el siguiente capítulo se presentara la metodología propuesta y algunos conceptos 
que penmitlrán que su aplicación sea mas precisa. 
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AVALUO DEL PAQUETE TECNOLOGICO 

En el capítulo 2 se habla de la importancia que tiene el paquete tecnológico para el 
desarrollo de las empresas, el cual en la mayoría de los casos se obtiene a través de 
operaciones de compra venta En la actualidad en este tipo de operaciones resulta un 
tanto dificil determinar el precio que hay que pagar por determinado paquete 
tecnológico, ya que tanto el comprador como el vendedor tienen una percepción muy 
distinta de lo que se pretende negociar. En otras palabras el valor que se le de al 
paquete tecnológico va a depender de diversos factores que le van a permrtir tanto al 
comprador como al vendedor tener una percepción similar del valor del paquete 
tecnológico que pretenden negociar Estos factores van desde las características del 
proveedor, del comprador y del tipo de adquisición que se este llevando acabo, ya 
sea compra de maquinana y equipos, contratación de servicios técnicos o de 
asistencia técnica, obtención de derechos de propiedad Industrial, adqUisición de 
Know - How, etc. hasta todos aquellos factores que se asocian al tipo de tecnología, 
entre los que cabe destacar, su nivel de complejidad, su grado de modernidad, su 
naturaleza (tecnología de producto, de proceso, de equipo, de operación), etc. 

Pero el determinar el valor del paquete tecnológico va mas allá de la simple 
negociación para transferirlo o licenciarlo. Actualmente la tendenCia de las empresas 
haCia su valoración es la de pOSicionar el precio de su producto en el mercado, 
monitonar el estado real de su tecnología, pedir financiamientos, establecer bases 
reales en la negociación de alianzas estratégicas, tecnológicas y comerciales o 
fuclonarse, todo esto con la finalidad de obtener mayores elementos de decisión y 
mantenerse dentro de mercado. 

En la actualidad existe una gran variedad de métodos de valoración del paquete 
tecnológico, todos ellos encaminados a valuar tecnologías nuevas, sín embargo lo 
que se pretende con este trabajo es lograr obtener un modelo que permita al 
empresaria mexicano conocer el valor del paquete tecnológico, independientemente 
de la etapa del ciclo de vida en que se encuentre la tecnología . 

Durante el desarrollo de este capítulo se hablará de algunos elementos teóricos que 
permítirán conocer el contexto en el que se encuentra actualmente al avalúo del 
paquete tecnológico, ya que se puede decir que es una práclica reciente en las 
empresas mexicanas, así mismo se incluye la presentación del modelo de avalúo del 
paquete tecnológiCO propuesto, objeto de esta investigación. 
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El Paquete Tecnológico y los Activos de la Empresa 

Definiciones 

Avalúo. "Es la acción y efecto de valorar o evaluar, o sea de señalar a un bien el valor 
correspondiente a Su estimación, así como también ponerle precio· 19, 

La valoración de los bienes, tanto tangibles como intangibles es necesaria en tal 
cantidad de actos y negocios que su detenninación concreta se hace imposible, ya 
que puede llevar consigo cierta subjetividad 

Esta subjetividad se deriva del valor que los individuos le den al bien, ya sea de uso o 
de cambio. 

• El valor de uso o subjetivo es el que el individuo asigna personalmente a 
sus bienes. 

• El valor de cambio es la capacidad que tienen los bienes (debido a que son 
útiles y escasos) de intercambiarse por otros. 

Activos. Los activos sen todo aquello que posee una empresa y que tiene un precio 
en términos de dinero". Son de dos fonnas, una de ellas precisa y puede ser medida 
y la olra fonna imprecisa y esenCialmente no sujeta a medida hasta que se venda y 
son' 

a. Los activos Tangibles 
b Los activos Intangibles 

Activos tangibles. Los activos tangibles que pueden ser diferidos son activos 
corrientes, lo que significa que generalmente se consumen o se venden en el término 
de un año, tales como existencias y cuentas por cobrar, y activos fijos o de larga vida, 
los cuales en la forma de planta, equipos y propiedades tienen una vida útil superior a 
un año. Los activos fijos, por razón de que su valor se consume a lo largo de 
múltiples ejercicios fiscales, son amortizados, esto es, que su costo se reparte en 
fonna razonable y sistemática en varios balances, a lo largo de varios periodos. 

Los activos tangibles también están integrados por las inversiones, tales como las 
acciones y los bonos que posea una empresa. Aun cuando los activos de este tipo 
son generalmente más volátiles que los dos anteriores, pueden sin embargo medirse 
en forma sistemática por su valor de mercado y otras medidas. 

19 ENCICLOPEDIA JURIDICA OMEGA, Buenos Arres, 1979 
"¡t¡ EISEN Paer, ÁOCOilllling &uron 's EduCi1IiOlral Senes Hauppatl8c, Nucva York, 1981 
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Activos Intangibles. Los activos intangibles han sido definidos en los principios de 
contabilidad generalmente aceptados de la práctica norteamericana como: 
"aquellos activos "no comunes y no fislcos' que posee la empresa sobre ciertos 
derechos legales o de ventajas competitivas. 21 

De conformidad con el concepto de activos Intangibles, en la mas reciente revisión 
efectuada en agosto 6 de 1993 por el Congreso norteamericano a la conocida 
"Sección 197 de Intangibles' del Intemal Revenue Code, se especifica que dichos 
activos pueden ser considerados en cualquiera de alguna de las siguientes diez 
clases 

1. - Prestigio, se relaciona con el valor de las marcas o la imagen del negocio que se 
atnbuye a la expectativa de preferencia o predilección de la clientela, como resultado 
de la reputación y renombre de la empresa en los medios comerciales o de negocios . 

2 - Valor de continuidad, este activo comprende el valor que se atribuye a la facultad 
que tiene una empresa para continuar en funciones y generar ingresos sin 
Interrupción, frente a un eventual cambio de propietario. 

3. - Fuerza de trabajo en el sitiO, también denominada como mano de obra de 
ensamble o fuerza de acción, este activo se refiere a la composición de la fuerza de 
trabajo (experiencia, educación, capacitación o entrenamiento de la fuerza de 
trabajo), en los términos y condiciones de empleo que, por la vía contractual o de otro 
tipo, se garantice su permanencia en la empresa. 

4. - Bases de información, este intangible comprende libros y registros, sistemas 
operativos, y cualquier otra base de Información, relacionadas con la estructura 
técnica, operacional y comercial del negocio. Ejemplos comunes incluyen listas de 
clientes, listas de suscripciones, mercados asegurados, listas de pacientes, listas de 
anuncios en periódicos, revistas, radio o televisión, y aspectos similares. 

5. - Know-How, la sección 197 incluye cualquier patente, derechos de autor, fórmula, 
proceso, diseño, modelo o know-how. También se incluyen los diseños de empaques, 
los programas de cómputo, y cualqUier interés en una película, grabación de sonido, 
videos, libros y cualquier otra propiedad similar, excepto a los especificados 
concretamente en la Ley. 

6. - Intangibles basados en la relación con los clientes, este activo está definido como 
la composición del mercado que se participa y de cualquier otro valor resultante de 
futuros arreglos o provisiones de bienes o servicIos precedentes a partir de las 
relaciones con los clientes. 

~I CAMBPBELL" Tht: intangible assets, Licensing Econotnlcs Re"\'iew, Ocwbre.I991 
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7. - Intangibles basados en la relación con los proveedores, este activo está definido 
como el valor denvado de la relación con los proveedores de bienes o de servicios 
que sen usados o vendidos a la empresa. 

8. - Licencias, permisos y otros derechos otorgados por unidades gubernamentales, 
comprende los derechos adquiridos u otorgados mediante el establecimiento de 
acuerdos contractuales con oficinas gubernamentales, ya sea de adhesión o por 
acuerdos específicos, derechos adquiridos y otros actos oficiales. 

9. - Pactos o acuerdos de no competencia, estos acuerdos provienen de los 
derivados de posibles vendedores de una empresa, tomados sobre posiciones de 
competencia directa relacionada con dicho negocio durante un periodo determinado. 

10.-Franquicias, marcas y secretos industriales, es la parte mejor definida de los 
• intangibles. El término de Franquicia es empleado para identificar cualquier convenio 

o acuerdo que se ejecute con el fin de ofrecer a un licendatario, un acuerdo de 
derechos de distribución, ventas o servicios en una área determinada. 

• 

• 

Los derechos y beneficios con estos intangibles, pueden ser valorados 
comercialmente usando una variedad de técnicas, sín embargo, es necesario tener 
presente que la valoración más cercana es en cuanto a su impacto comercial y en la 
generación de beneficios económicos por su explotación. 

Para tal propósito se requiere de cuantificar los beneficios futuros de la explotación de 
los intangibles y calcular los mismos a valor presente 

Capital Intelectual. Es la posesión de conocimientos, experiencia aplicada tecnológica 
organizacional, relaciones con clientes y destrezas profesionales que dan a la 
empresa una ventaja competitiva en el mercado22

• 

Los Activos Intangibles 

En el capitulo anterior se habla de que el paquete tecnológico tiene elementos de los 
cuatro tipos de tecnología (de producto, eqUipo, proceso y operación). En la Figura 
1.3 se muestran los elementos que integran cada una de ellas. Cómo se puede 
observar estos son en su mayoría elementos intangibles, por lo cual surge la 
Interrogante ¿ y como se podrán evaluar? . Afortunadamente en la actualidad y a 
nivel mundial han surgido una serie de teorías que aceptan estos elementos a los que 
se les conoce como activos intangibles, los cuales pueden ser medidos ya con 
diversas metodologias de las que se hablará mas adelante. 

n SM1TH. V, y PARR L" Valuation oflntellectual Propen)' and IntangibleAsret'i, Jhon Welley & Sons, New York 1989. 
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Actualmente estos activos a nivel mundial cuentan ya con algunas reglas para su 
reconocimiento en las empresas, sin embargo en México aun se encuentran en un 
proceso de aceptación debido al poco conocimiento que se tiene acerca de ellos, por 
lo que es importante conocer algunos aspectos importantes que los rodean y son: 

a El porque de evaluarlos ¿ cuál es su importancia? 
b. GQue aspectos fiscales, contables y financieros los rodean actualmente? 
e Quienes realizan este tipO de avalúes ? 

Importancia de la valuación de los activos intangibles 

En MéXICO, la necesidad de Identificar el valor comercial de estos activos intangibles 
va mas de reconocer estimativamente los riesgos y áreas de fortaleza de las 
empresas como parte del valor de las operaciones productivas para efectos, como ya 
se dijo, de negociación entre la empresa e inversionistas y agentes financieros, o bien 
para el establecimiento de bases reales de negociación de alianzas estratégicas. 

En otros países el reconocimiento de estos intangibles ya cuenta con mecanismos 
fonnales y regulatarias que datan de bastante tiempo; en los Estados Unidos por 
ejemplo, las disposiciones legales en esta materia han sido derivadas como resultado 
de la intensa actividad entre las empresas en licenciamiento de tecnología patentada, 
de conocimientos no patentados o Knaw- How, y marcas entre otros (activas 
Intangibles), así como el esfuerzo de desarrollo e inversión en la conformación de 
estos activos durante la gestión de negocios. 

Sin embargo, tanto en México como en los países industrializados los activos 
intangibles y la propiedad intelectual han tenido una creciente Importancia, lo que ha 
llevado a las empresas a buscar nuevas formas de identificarlos, valorarlos y 
adminlstrartos. 

Esta importancia se ha venido manifestando debido a: 

.. • La cr9CIente participación del negocio en la glabaJización. 

• 

• La necesidad de recuperar al máximo y en un menor tiempo las inversiones 
realizadas en nuevas tecnologías. 

• Expandir su mercado globalmente 

• Expandir globalmente el uso de su propiedad intelectual como su marca y sus 
patentes. 

• Ir siendo progresivamente más competentes incorporándose a su medío ambiente. 

• Realizar alianzas estrategias y licenciamientos para aumentar su valor. 
Los activos intangibles pUdieran representar para ciertas empresas en comparación 
con los activos tangibles la mayor fuerza financiera, ya que día a día pueden ir 
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aumentando su valor, sin embargo los tangibles pueden perderse de la noche a la 
mañana debido a siniestros, bajas en la bolsa, etc. 

Cada uno de los activos intangibles debe tener un valor verdadero y verificable, 
variando considerablemente de empresa a empresa, por lo que surge la necesidad de 
contar ya con una metodologia que penmita sentar las bases para lograrlo. 

Aspectos fiscales, contables y financieros del avalúo de los activos 
Intangibles 

Aspectos fiscales 

A pesar de que en tiempos de crisis la valuación de activos intangibles puede 
constituir un recurso importante para cualquier empresa, uno de los obstáculos 
fundamentales que México enfrenta esta constituido por la absoluta ausencia de 
claridad en las disposiciones fiscales aplicables, por ejemplo en el caso de las marcas 
al detenminárseles un valor este genera para la empresa la obligación de considerarla 
dentro del grupo de bienes estimados para la determinación del pago del Impuesto al 
Activo, lo que podria en un detenmlnado momento repercutir negativamente en las 
finanzas de la empresa, sin embargo en la actualidad la legislación mexicana parece 
descartar los intangibles como sujetos de impuesto, pero esto no quiere decir que el 
activo no estuviese ahí generando ganancias y por consiguiente pudiera inspirar la 
existencia de dicho tributo. Es decir, bajo esta premisa, SI Hacienda pretendiera 
cobrar Impuesto al activo a las empresas que valoren sus marcas, por ejemplo, la 
obligación tendría que hacerse extensiva a todos los propietarios de marcas con el 
objeto de que precisaran esos valores e iniciaran el pago del impuesto. 

Por lo que para México representaría en la actualidad un serio problema, ya que no 
cuenta con la experiencia necesaria para realizar un adecuado control de este tipo de 
operaciones y por consiguiente la legislación en esta matena aun deberá esperar 
algún tiempo. 

. • Aspectos contables y financieros 

• 

Los principales problemas contables que eXisten para poder reflejar en los estados 
financieros los valores de una empresa son 23: 

• Los principios de contabilidad no contemplan el poder incorporar los intangibles en 
la contabilidad a su valor real únicamente se regula su valor histórico o de 
inversión por ejemplo: los costos, gastos inversiones que se utilicen en el 
desarrollo de tecnología, pero no en el valor de mercado de la misma. 

• Por lo que respecta a los tangibles existe la tendencia de eliminar la incorporación 
en los estados financieros de avalúos (1' Enero de 1997), dejandO únicamente su 
valuación a través de índices promedio del valor histórico o de adquisición 

n JAUFE, Maunclo, NQtas Introductorias sobre/os Efectos Lega/es del Avaluo de MMcas en México, 1997 

46 



lo 

• 

• 

, a p , 3 

ocasionando que en los bienes totalmente depreciados el efecto de actualización 
se nulifique o se tenga que hacer un estudio replanteando la vida útil de los bienes 
y modificando su depreciación. 

• Desde el punto de vista financiero se tiene problema de no reflejar la verdad de 
una entidad cuando no se tienen valuados los intangibles ocasionando en los 
lectores de estados financieros incertidumbre. 

Estos problemas llevan a la empresa a fijar su atención en corregir esta situación, ya 
que como se dice la valoración de los activos intangibles pudiera representar una 
poderosa ama corporativa, lo mismo para calificar la suspensión de pagos en una 
situación de apremio que para reflejar con precisión el verdadero valor de la empresa 
en una oferta de fusión o de adquisición. Por lo que se puede señalar que el reto aquí 
seria tratar de Incorporarlos en los estados financieros sin que tengan repercusiones 
fiscales y que cumplan con los principios de contabilidad. 

Profesionales que realizan el avalúo 

Actualmente en México las únicas entidades que cuentan con las facultades 
necesarias para realizar avalúos de intangibles en nuestro pais son las Instituciones 
de Crédito y los Corredores Públicos. Sin embargo existen algunos profesionales 
independientes que pueden realizarlos sin fines oficiales, lo que pemite al empresario 
tener acceso a esta información que día a día va tomando más importancia. 

Los aspectos tratados en este punto han Sido mencionados solo con el interés de 
ubicar el papel que es desempeñan actualmente estos activos en México, ya que 
como se dijo anteriormente la mayor parte del paquete tecnológico esta compuesto 
por este tipo de activos a los cuales en un futuro no muy lejano se les /fa dando 
mayor importancia. 

Detenminación del Valor del Paquete Tecnológico 

Metodologías existentes para la determinación del valor del paquete 
tecnológico 

El darle un valor al paquete tecnológico es algo muy subjetivo y complejo que puede 
despertar serias discrepancias entre las personas involucradas, sin embargo en la 
actualidad existen una serie de estudios a nivel internacional, la mayoría de los cuales 
son buenas guias para conocer los factores cuantitativos, cualitativos, objetivos y 
subjetivos que son necesarios para calcular un precio. Sin embargo, no existe hasta 
el momento una metodología que sea reconocida como estándar en la práctica 
general y que sea relativamente fácil de aplicar. 
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Al inició de este capitulo se dice que uno de los aspectos más importantes para 
realizar un avalúo es el de llevar acabo una negociación, ya sea para venta, fusión, 
alianzas estratégicas etc., por tal motivo se tomará como base para el desarrollo de 
esta investigación el supuesto de una negociación del paquete tecnológico, sin olvidar 
que el avalúo también sirve para conocer diferentes aspectos de la empresa tales 
como posiCionamiento del producto, conocer el estado actual de tecnología entre 
otros 

Dentro de los estudios que se han hecho a nivel internacional algunos de los 
principales investigadores señalan algunas bases que se deben tomar en cuenta para 
realizar un avalúo ver Figura 3.1. Como se puede observar son muy diversas las 
opiniones acerca de los parámetros principales para determinar un precio, sin 
embargo, la mayoría liga el precio a las ganancias futuras que se obtendrán con la 
tecnología. 

En la actualidad algunas de las metodologias desarrolladas para valuar este tipo de 
intangibles son las relacionadas con los métodos habituales de contabilidad como 
son. Costo histÓriCO, costos actuales o de reposición, valoración basada en la 
posición en el mercado, proyecciones de rentabilidad futura etc., sin embargo el 
proceso más común conocido para realizar un avalúo de tecnología es el denominado 
de corchetes 24, Y toma como base una negociación, ya que determina un precio 
minimo y un precio máximo aceptables, y un precio o punto de partida para iniciarla. 
ver Figura 3.2 

Dicho punto de partida se escoge entre tres parámetros normalmente empleados 
para las negociaCiones que son' 

• El 25% de las ganancias del comprador. Este punto de partida es la regla 
más común para determinar el precio. El cobrar de un tercio a un cuarto de 
las ganancias esperadas por la explotación de la tecnología es la práctica 
más aceptada Corey y Kahn (1991), mencionan que para algunos 
productos se justifican pagos que pueden ir del 25 al 75% de las ganancias, 
esto ocurre con tecnologías, como las biomédicas, que proporcionan 
márgenes de utilidades muy altos y que además requieren grandes 
inversiones en investigación, desarrollo y aprobación de los productos. 
Asimismo, Lee (1992) menciona que se puede pagar mas del 50% de las 
utilidades por tecnologías con gran aceptación en el mercado, y con una 
protección por patentes. 

• Las normas industriales o regalías pagadas anteriormente por tecnologías. 
similares. En muchas ocasiones los estándares industriales proveen una 
base útil para imciar las negociaciones, sin embargo esta forma de cálculo 
Ignora problemas futuros y cambiOS en el mercado y la tecnología. Puede 
ser útil cuando se trata de tecnologías maduras. 

1_ OSBARD, E. T echan%gy ~'Qluation lar cross -licensmg, Llcensing Economlcs ReVIe\\', Octubre, 1992 
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Al analizar estos factores se concluye que cada uno de ellos influye notablemente en 
el valor que pueda dársele a un determinado paquete tecnológico, por tal motivo su 
incorporación a una metodología y su identificación deben ser precisas para que 
pueda realizarse con éxito el avalúo. 

Metodologia Propuesta 

El desarrollo de esta metodología es producto de algunos estudios prevIos 
efectuados por el Centro de Innovación Tecnológica (CIT) hace algunos años en lo 
que fue la vinculación de la Universidad con la empresa. Parte de esta metodología 
se aplICÓ en empresas como Falmex que es una fundidora, en donde se requirió 
hacer un avalúo de una tecnología del zinalco que es una aleación de zinc- aluminio y 
cobre, en donde se obtuvieron resultados satisfactorios, sin embargo como se ha 
hablado a lo largo de este trabaJO, la tecnología lleva a constantes cambios, por lo 
que ha sido necesario replantear parte de esta metodología para poder cumplir con 
el principal objetivo que es el de poder aplicarla en la valuación de cualquier paquete 
tecnológICO de una manera sencilla. 

El desarrollo de la metodología se basa en el cálculo de un apropiado reparto, entre el 
comprador y el vendedor, de las utilidades que generará la tecnología. Para ello se 
toman en cuenta la rentabilidad del proyecto y otros factores que afectan el precio. 

A continuación se incluyen los ocho pasos que se siguen para aplicar la metodología 
Véase Figura 3.5 

Esta metodología como se puede observar puede ser utilizada completamente o en 
forma parcial, dependiendo de la utilidad que se le vaya a dar, es decir si Se aplican 
solo los tres pnmeros pasos se puede obtener un valor preliminar de la tecnología, y 
así sucesivamente de acuerdo al propósito de la valuación y al tipO de paquete 
tecnológico ( maduro, en crecimiento o introducción) 

Primer Paso 

Seleccionar el parámetro base. El método desarrollado se basa en la estimación del 
porcentaje que corresponde al tecnológo de las ganancias esperadas por la 
explotación de su tecnología. 

La práctica internacional de comercialización de tecnología, considera que el 
tecnólogo debe participar del 25% de las ganancias esperadas, a esto se le conoce 
como la "Regla del 25%". Este porcentaje debe estar sujeto a fluctuaCiones que 
dependen de factores como la rentabilidad del negocio, la calidad de la tecnología, el 
grado de protección, etc., o simplemente por las tácticas o habilidades en la 
negociación. Sin embargo como se comentaba en el punto anterior existen otras 
prácticas internacionales en las que el pago puede llegar hasta el 75% en casos 
excepcionales, dependiendO de la tecnología de que se trate. Por tal motivo para la 
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Realizar el estudiO de factibilidad para calcular la rentabilidad y 
las utmdades que se generarán con el proyecto 

Evaluar el parámetro base de acuerdo con la rentabilidad y 
otros factores que afectan el preCIo. 

'0.50% sobre ganancias 

Considerar costos o cuotas adicionales. 

'Costo de la transferencia 

-COSIO de oportunidad 

'Costo de copiar la tecnología 

'Costo de Infringir la patente 

Comparar los resultados obtenidos con los que se obtendrán al 
aphcar otros métodos de avalúo 

Determinar el precio para miciar la negocIación y los límites 
máximos y mínimos 

Determinar la forma de pago 

NegocIación 
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metodología desarrollada y con la finalidad de abarcar todas las practicas posibles. 
Se tomará como base el intervalo propuesto por (UNIDO), que va del O al 50% de las 
utilidades, ya que la mayoría de los pagos por transferencia de tecnología entran en 
dicho intervalo. La metodología esta diseñada para ser flexible y adaptarse a 
diferentes casos por lo que, en caso necesario puede ampliarse, el intervalo a más de 
50% de reparto de utilidades. 

Segundo Paso 

Realizar el estudiO de factibilidad para calcular la rentabilidad y las utilidades que se 
generaran con el proyecto. Este punto es crítico en el avalúo ya que el valor de la 
tecnología se liga directamente a las utilidades que ésta generara en el futuro. 

Dado que el calculo de las utilidades se hace conforme a los métodos económico 
financieros tradicionales, la confiabilidad del precio obtenido para la tecnología 
mediante la metodología propuesta, dependerá de la precisión con que se realicen las 
proyecciones financieras de! negocio. 

Aquí cabe hacer la observación de que en los avalúos para nuevas tecnologías 
transfendas a la industria pueden presentar dificultades para determinar el tamaño del 
mercado de los nuevos productos o tecnologías, lo que puede llevar a estimar ventas 
muy elevadas que no correspondan a las ventas reales obtenidas. Por esta razón los 
Ingresos por regalías pueden ser Inferiores a los esperados. 

Para evitar esta situación, se recomienda el manejar dos escenarios, uno optimista y 
otro pesimista, con el fin de tener en consideración como elementos para la toma de 
decisiones, los limites máXImo y mínimo de las ventas 

Tercer Paso 

Evaluación del parámetro base (25% de las utilidades). El punto de partida para el 
avalúo es el reparto del 25% de las utilidades esperadas por la explotación de la 
tecnología. Este porcentaje será calificado con base en los atributos de la tecnología, 
de modo que el precio a pagar esté dentro del intervalo que va de O a 50% de las 
utilidades. 

El cálculo se hace en base a la siguiente ecuación: 

% U = 25%" Fr" Fd 

donde los factores Fr y Fd consisten en: 

Fr = el factor de ajuste por rentabilidad 
Fd = el factor de ajuste por desempeño de la tecnología 
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El valor de estos factores cae dentro del rango de O a 1.4, con lo que el producto de 
sus valores y del 25% daría un resultado en el rango de O - 50%. Esto significa que la 
participación de utilidades (%U) que corresponde al tecnólogo, será de 0% cuando no 
le convenga el negocio y el méximo a compartir será el 50% de sus ganancias 
cuando la tecnología sea de la menor calidad existente y se tengan las condiciones 
necesarias para que el negocio sea exitoso. 

A continuación se detalla la forma como se determinan los valores para Fr y Fd, así 
como la interpretación de los valores del porcentaje para llegar al precio de la 
tecnología. 

En primer lugar se califica la rentabilidad, comparando la rentabilidad del proyecto con 
la minima aceptable para el sector Industrial o negocios relaCionados. La Información 
sobre las rentabilidades aceptables en un determinado sector industrial se ha hecho 
en la practica mediante la consulta a expertos de la industria. bancos. instituciones 
que proporcIonan financiamiento, etc. 

Asi se puede determinar cuantas veces es más rentable el negociO en comparación 
con el mínimo aceptable. Si la tecnología a valuar es menos rentable que el mínimo 
aceptable no conviene comprarla, y si es dos o más veces más atractiva que el 
mínimo aceptable se le considera muy atractiva. 

De esta forma. se puede construir la siguiente tabla de calificaCiones para la 
rentabilidad. Véase Figura 3.6 

TIR del proyecto 

TIR minima aceptable 

El siguiente paso. Calificar y ponderar los factores que afectan a precio, los que aquí 
se consideran como mas importantes son lo 12 descritos en el punto anterior y que 
son: 

• Calidad de la Tecnología 
• Características del Mercado 
• Estado General de la Economía 
• Características del Comprador y del Vendedor 
• Integración del Paquete Tecnológico 
• Efectividad de Protección de la Tecnología 
• Exclusividad 
• Grado de Desarrollo y Éxito Comercial de la Teanología 
• Limitaciones y/o Ventajas Comerciales 
• Ciclo de Vida de la Tecnología 
• Estrategias de las Empresas 
• Valor de ContinUidad 

57 



• 

• 

• 

-- - - ~ - -- - . 

Figúra 3.6 J,"abladé-c~~!ficiiclones ;Para':i~re~iábilidad . 
-,: :~( - -'- <: -. _ .. ,,-~ ::, '-- ~-', 'j.,::-~J:~ ___ -

Valor de X 

menor de 1 
de1a1.3 
de 1.3 a 1.6 
de1.6a2 
2 ómas 

Atractividad de la tecnología 

no atractiva 
baja 
media 
alta 
muy atractiva 
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Calificación 

o 
0.35 
0.7 
1.05 

1.4 

Fuente: Adaptado de RODRíGUEZ, D Y SOLLEIRO op., eíl 
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Esta lista no es exhaustiva ni limitante, se puede eliminar o agregar algún factor de 
acuerdo a las características y necesidades del proyecto en particular. Para conocer 
algunos de los puntos que se tienen que discutir para cada factor enlistado, se puede 
consultar la Figura 3.4 de este capitulo. 

Para poder calrncar y evaluar estos factores se recomienda realizar el análisis a 
través de26

: 

a) La observación sistemática: 

Del proceso 

-Grado de mecanización 
-Eficiencia 
.Calidad y Rechazo 
.Seguridad e higiene 
-Innovación Tecnológica 

De la Información Técnica 

• Ubicación y regIstro 
• Frecuencia de utilización 
• FrecuencIa de utilización y suministro 
• Adaptación a necesidades 

De los individuos 

·Conducta 
·Creatividad 
.Seguridad 
-Decisión 

b) Las entrevistas 

• De Administración de Tecnología 
• De Administración de Producción 
• De Administración de Recursos Humanos 
• De administración de Mercadotecnia. 

:!(, GARClA. Anuro. P{¡¡nt!i1ción Estratégica.Ji P/oModón Tecnológica. Bid·Scab-Crnda, San/Jago de ChIle, 1990 
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Una vez obtenida la información de los factores seleccionados se les da un peso de 
acuerdo a su importanCIa relativa para el caso particular. Este peso puede ser de un 
valor de 1 a 5, siendo un factor con un peso de 5, 5 veces más importante que otro 
con un valor de 1. 

Después de dar el peso relatiVO a cada factor se les da una calificación con base en 
el desempeño o cal,dad de la tecnología a nivel mtemacional, y las condiciones de la 
transferencia. La puntuación de esta calificación es de 1 a 5 (1~ mala, 2 ~ baja, 3 = 
media, 4 = ALTA, 5 = muy alta). 

La calificación y el peso que se le da a cada factor importante para el avalúo se hace 
mediante la participación de un panel de expertos, quienes opinan y discuten, hasta 
llegar a un acuerdo, sobre el desempeño de la tecnología y los factores relacionados. 
Sobre cada punto de la evaluacíón es necesario tener la mayor cantidad de 
información cuantitativa que permita dar calificaciones objetivas El papel del panel de 
expertos es indispensable para poder aplicar con éxito la metodología. 

Con los resultados de la discusión se construye la siguiente tabla Véase Figura 
3.7.Con la información de la tabla se obtiene la calificación total de cada parámetro 
multiplicando el peso y la calificación correspondiente, posteriormente se suman los 
totales y se procede al cálculo del valor de la Fd mediante el s'guiente procedimiento: 

La suma de los pesos de los factores nos da el valor de la calificación mínima posible 
o LIMITE INFERIOR (li), a la cual corresponde el valor de Fd Igual a cero. 

La suma de los pesos multiplicados por 5 da la mayor calificación posible o LIMITE 
SUPERIOR (Is), en este caso Fd tendría el máximo valor = 1A 

El valor del factor Fd se calcula con la fórmula' 

1 4 (Cd- li) 
Fd= ____ _ 

41i 

Cd = Calrficación por desempeño de la tecnologia, se obtrene de la suma de las 
calificaciones multiplicadas por el peso de cada factor (obtenida en la tabla anterior). 

Finalmente para calcular el porcentaje de las ganancias que corresponden al 
licenciante, se mult'plica el porcentaje base por los factores obtenidos en la 
evaluación, de acuerdo con la fórmula expresada al inicio de este apartado, 
Con base en el % obtenido se calcula la regalia que corresponde al creador o dueño 
de la tecnología' 

% utilidades % para el licenciante ~ % regalía 

100 100 100 
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Factor 

1, Calidad de la Tecnología 
2. Características del Mercado 
3. Estado General de la Economía 

'Peso 
(1-5) 

4. Caracterísbcas del Comprador y del Vendedor 
5. Integración del Paquete Tecnológico 
6. EfectIvidad de Protección de la Tecnología 
7. ExclusIvidad 

Calificación 
(1-5) 

8, Grado de Desarrollo y Éxito Comercial de la TecnOlogía 
9 LImitaCiones y/o Ventajas Comerciales 
10 Cicio de Vida de la Tecnología 
11. Estrategias de las Empresas 
12 Valor de continuidad 

SUMA Cd 
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Cuarto Paso 

Considerar costos o cuotas adicionales. Entre los costos adicionales que es 
necesario tomar en cuenta durante el avalúo es el costo de transferencia, dicho costo 
puede incluie el costo del intercambio inicial de información, el costo de la 
transferencia del diseño del proceso o producto, el costo de la investigación y 
desarrollo para la adaptación o modificación de la tecnología, los costos de 
entrenamIento antes de miciar la producción, los costos de operacIón durante el 
arranque, entre otros. También es necesario considerar los gastos en 
demostracíones, negociaciones y asesoría legal. 

El costo de la transferencia puede variar de un 2.25% hasta el 50% del costo total del 
proyecto27

. 

Quinto Paso 

Comparar los resultados obtenidos con los que se obtendrían al aplicar otros métodos 
de avalúo. Es importante considerar como Información prevIa a la negociación, el 
valor de la tecnología calculado con diferentes métodos comúnmente usados en 
transferencias internaCionales. Este paso de la metodología propuesta tiene como fin 
el ver qué tanto se dispara el precio obtenido en relación a los parámetros manejados 
a nivel nacional e internacional ya que esto seguramente será parte de los temas a 
discutir durante la negoCiación. 

El valor obtenIdo con la metodología se compara con información presente en fuentes 
nacionales e mtemacionales sobre precios de tecnología, y con al consulta a 
expertos 
Los expertos y fuentes nacionales actualmente se encuentran dispersos. A nivel 
Internacional existen consultores y publicaciones especializadas como el Ucencing 
Economlcs Review, donde se discuten y analizan transferencias y precios de 
tecnología en Estados Unidos. 

En la Figura 3.8 se muestran gráficas tomadas de la revista antes mencionada dónde 
se observan la relación entre Indicadores de la rentabilidad de la tecnologia y los 
percentajes de regalías pagados en diferentes industrias. 

En este tipe de gráficas se pueden conocer en qué porcentajes de regalías están las 
prácticas internacionales en determinados sectores industriales, así como información 
financiera general que es útil en los calculas y análisis para determinar el precio de la 
tecnologia. 

21 TECCE. D. lhe mullinational Corporation and /he resourse cost ofinternationa/ techonogy tfansfer, Cambndge, Mass, 
Ballmgcr Pub!¡s.her Co 1976 
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Básicamente, se comparan: 

• los porcentajes de regalías pagados por tecnologías similares 
• El valor de la tecnología considerado como el 25% de las utilidades 
• El porcentaje de utilidades del negocio 
• los costos del desarrollo de la tecnología (Esto sólo para ver la inversión que se 

hizo en generar la tecnología y los ingresos que se esperan obtener de ella, no se 
considera el costo del desarrollo como factor determinante en el precio de la 
tecnología, sin embargo puede presentarse este punto en la discusión durante la 
negociación). 

Sexto Paso 

Detenninar el precio para iniciar la negociación y los límites mínimo y máximo para el 
precio Como se mencionó anteriormente, el cálculo del valor de la tecnología 
depende de la rentabilidad del negocio, es por esta razón que las proyecciones que 
se realizan en el cálculo de las ventas, utilidades, inversión, etc., que hay que hacer 
al explotar la tecnología son determinantes en el avalúo. 

En la práctica, la mayor dificultad para determinar el valor de la tecnología no está 
sólo en la metodología para el avalúo Sino en el cálculo de las utilidades que generará 
la misma, sobre todo en el caso de tecnologias y productos nuevos. 

Por esta razón, se introdujo en la metodología un paso para analizar nuevamente el 
estudio financiero realIzado, con el fin de poner límites mínimo y máximo a las 
ganancias estimadas. Para ello, se maneja un escenarro optimista y uno pesimista, 
para la explotación de la tecnología, y con ello se calcula el intervalo en el que se va 
a negociar el precio de la tecnología. 

Séptimo Paso 

Determinar la forma de pago. Para determinar la forma de pago, es importante 
conocer las diferentes modalidades empleadas en la práctica, así como las 
implicaciones de cada una de ellas. 

En el Capitulo 2 del presente trabajo, se incluyen los tipOS de remuneración y formas 
de pago en transferencia de tecnología, y Jas recomendaCiones para su aplicacíón. 

Octavo Paso 

Negociación. Con la Información obtentda en los pasos anteriores y con el vaJor de la 
tecnología con sus límItes mfnimo y máximo, se está en condiciones de Iniciar la 
negociación en el proceso de transferencia de tecnología. 

La adecuada aplicación de esta metodología le va a permitir al empresario tener un 
parámetro deJ valor real del paquete tecnoJógico que esta valuando, sin embargo esto 
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no quiere decir como se mencionaba al principIo de este punto que se tenga que 
aplicar toda la metodología, ya que habrá elementos con lo que la empresa no cuente 
o para los propósijos que persiga no sea necesario aplicarta en su totalidad. En todo 
caso es importante que se tenga en cuenta que cada empresa tiene diferentes 
necesidades y en muchas veces no se cuenta con la suficiente información, por tal 
motivo la metodología aquí propuesta trata de darle al empresario los mayores 
elementos posibles para que pueda tener un punto de partida y realizar un avalúo lo 
mas cercano posible a la realidad, tomando la mayor parte de los elementos que 
rodean al paquete tecnológico. 

Para lograr una aplicación real de esta metodología es importante ubicar a la 
empresa en el contexto de su entamo, por lo que en el siguiente capítulo se dará un 
viSión general del papel que juega actualmente la tecnología en México. 
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LA TECNOLOGíA EN MÉXICO 

Las crisis tecnológica y económica por la que atraviesan la mayoría de los países en 
desarrollo muestra con claridad la necesidad de generar cambios que se adapten de 
mejor manera a fas condiciones de producción y competencia actuales. Existen grandes 
diferencias culturales, sociales, económicas, politicas e ideológicas respecto a otros 
países. Por lo que no es posible ni conveniente copiar los modelos de desarrollo 
tecnológico económico sin tomar en cuenta la realidad que se vive. 

En México parte del desarrollo industrial se ha importado, se compra y se es usuario 
mas no generador de tecnología. Problema que abarca desde el EstadO hasta la 
mediana, pequeña y micro industna Algunos sectores están habituados a que todo les 
llegue del exterior y, su aporte es hacer pequeños ajustes de la maqUinaria para seguir 
produciendo bajo mejores condiciones técnicas. 

Dentro de este contexto, este trabajo pretende dar como se menciono al IniCIO una 
herramienta mas para la administración de la tecnología pero con aplicación práctica, 
por tal motivo es necesano profundIzar un poco en la empresa meXicana, principalmente 
en la pequeña y mediana, dado que este sector representa la Inmensa mayoría de la 
planta productiva en México. 

A continuación se analizará su situación actual, revisando aspectos tales como: 
desarrollo tecnológico, caracteristicas principales, problemas a los que se enfrentan, 
polilicas instrumentos y estrategias de apoyo Todo esto con la finahdad de identificar el 
estadO actual de la tecnología de este sector a nivel nacional. 

Desarrollo Tecnológíco Nacional 

: • Las proporciones relativas en tecnología nacional e importada varían notablemente de 
un país a otro y, dentro de cada país, de un sector a otro y aún de una empresa a otra. 
La mayoría de países en desarrollo carecen de experiencia, el conocimiento y el poder 
económico para obtener la tecnología importada más conveniente en términos 
favorables, por lo que normalmente han realizado la llamada "importación ciega" de 
tecnología. Este es el caso de MéxIco. 

El crecimiento industrial del pais ha sido muy irregular; se ha caracterizado por periodos 
de relativo estancamiento, seguidos por fases de auge de corta duración. México adoptó 
el modelo de sustitución de importaciones, y la industria, sobreprotegida de la 
competenCia externa, se dirigió exclUSivamente al mercado local. Se crearon plantas 
reducidas de baja productividad, que han operado con tecnologías obsoletas lo cual ha 
limitado seriamente su capacidad para competir en los mercados internacionales. El 
propósito de incrementar la producción de bienes de consumo manufacturados 
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localmente se ha alcanzado sólo en parte, porque el país ha dependido y continúa 
dependiendo del exterior en lo que se refiere a la importación de bienes de capital y 
tecnología. 

El relativo atraso científico y la dependencia tecnológica del país son parte de una larga 
histona y están presentes desde el periodo colonial. A partir de la Segunda Guerra 
Mundial, se buscó la industrialización mediante la sustitución de importaciones y se dejó 
la Iniciativa del desarrollo al sector privado. Se abrieron las puertas, en forma poco 
selectiva, a la inversión y a la tecnología extranjera, lo que desembocó en el esquema 
de la dependencia tecnológica. 

Debido a la escasa capacidad tecnológica nacional, en el pasado ni siquiera se planteó 
la posibilidad de adaptar o modificar el equipo y la maquinaria extranjera, por lo que en 
algunos sectores, la tecnología prevaleciente resultó y Sigue resultando intensiva en 
bienes de capital, que necesanamente se importaban y se continúan importando, puesto 
que esta rama esencial para la industrialización del pais no se ha desamollado 
localmente. La tecnología adquirida en el exterior no está diseñada para la explotación 
de una gran variedad de recursos renovables eXistentes en México, y su utilización ha 
provocado desperdicios. 

En general, la investigación científica y tecnológica ha sido fomentada y sostenida por el 
Estado, ya que salvo casos excepcionales, la industria no concibe la investigación como 
una de sus actividades regulares y necesarias. Sólo algunas empresas grandes, tanto 
públicas como privadas, han creado centros de investigación para resolver problemas 
téCniCOS concretos; sin embargo, su nivel de innovación tecnológica es limitado. Los 
servicios técnicos de difusión y extensión están escasamente desarrollados. El 
extensionismo técnico para la industria apenas se ha iniciado. En servicios de 
ingeniería, sólo unas cuantas empresas tienen capacidad para resolver el conjunto de 
problemas técnicos asociados a la formulación y ejecución de proyectos industriales, 
esto es debido a que como se comentaba al inicio de este capitulo la gran mayoria de 
empresas en México son micro, pequeñas y medianas, por lo que no tienen 
normalmente la capacidad económica para realizar este tipo de estudios, ya que 
constantemente se encuentran con la preocupación de sobrevivir y de adaptarse a los 
cambios comerciales y finanCIeros de su entorno. 

El estado y algunas instITuciones de apoyo a la industria han tratado de ayudar a este 
sector tanto técnica como financieramente a través de diferentes programas que más 
adelante se describirán ampliamente, sin embargo constantemente se interponen 
diversas dificultades operacionales, y aunado a esto se detecta poca colaboración entre 
las instijuciones sectoriales de investigaCión del Estado y las universidades o institutos 
tecnológicos locales 
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Características de la micro, pequeña y mediana industria. 

'La micro, pequeña y mediana industna objetos de estudio han sido clasificadas así de 
acuerdo a su tamaño conforme a los siguientes critenos~: 28 

• De acuerdo a su producción, es decir la forma de producir que puede ser rudimentaria 
y artesanal hasta muy sofisticada; 

• Criterio de mercadotecnia, explica la forma en que la empresa absorbe el mercado; o 
sus ventas; 

• Criterio financiero, analiza el monto del capital, el pago de impuestos, el tipo de 
• sociedad, etc. 

• 

Estos criterios al adaptarse y aplicarse deben irse modificando de acuerdo a las 
circunstancias económicas, entre las que sobresalen el movimiento de precios, lo que 
hace que se modifiquen anualmente las ventas como criterío para defmir el tamaño "En 
MéxIco para este año, la defimción de empresas de acuerdo a su tamaño es": 29. 

• Micro. - empresa que ocupa hasta 15 personas y realiza ventas anuales hasta de 
S2.100,000 

• Pequeña. - empresa que ocupa de 16 a 100 personas y realiza ventas hasta de 
S21,000,000 

• Mediana - empresa que ocupa de 101 a 250 personas con ventas hasta de 
S50,000,000 

• Grande.- empresa que ocupa mas de 250 personas con ventas minimas de 
S50,000,000 pesos . 

La Importancia de la micro, pequeña y mediana industria radica entre otros factores, en 
su capacidad para generar empleos, en su flexibilidad para aumentar la oferta de 
satisfactores y en su habilidad para adaptarse a regiones geográficas. 

Dentro de los factores que caracterizan a la micro, pequeña y mediana industria y la 
dotan de importancia estratégica en el desarrollo del país destacan: 

:1' MENDEL S. <>p_ ClL P 163 
:'" Olano Ofictal de la Fedc::rnc¡ón. Enero 20 1999 
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• La flexibilidad operativa y capacidad de adaptación a nuevas tecnologías; 
igualmente, es apta para integrarse en procesos productivos de grandes 
unidades y requiere de menor tiempo de maduración en sus proyectos, todo lo 
cual es particularmente importante en la presente coyuntura. 

• Aprovecha materias primas locales y promueve el desarrollo regional, 
especialmente en ciudades de tamaño reducido y medio. 

• Es una instancia para la formación de empresas así como para la canalización 
del ahorro familiar y de los excedentes generados a nivel nacional. 

• Capacita mano de obra de escaso o nulo nivel de calificación previa. 

• Genera mayor ocupación por unidad de capital invertido. 

• Presenta una menor dependencia relativa del exterior, ya sea que aprovecha 
en mayor grado recursos, maquinaria, equipo y ahorro domésticos. 

• Constituye un elemento de equilibrio en los mercados al alentar la 
competencia, lo que beneficia al aparato productivo y al consumidor. 

• Significa una alternativa para el desarrollo de empresas del sector social. 

Problemas estructurales y coyunturales de la micro, pequeña y mediana 
industria. 

F rente a la tendencia de crecimiento del aparato industnal del pais en las últimas 
décadas, la micro, pequeña y mediana industria ha venido acumulando problemas que 
limitan su desarrollo, generación de excedente económico y su óptima contribuCión a los 
fines del proyecto nacional. Por lo que se refiere a este aspecto, cabe destacar 
principalmente la concurrencia de los siguientes factores: 

• Limitaciones de capital y de acceso a créditos favorables, dada la debilidad del 
sistema financiero nacional y en especial a la banca de desarrollo para apoyar 
efiCientemente a la planta productiva 

• Dificultades para incorporar tecnología avanzada, aunadas a una 
desvinculaCIón con las universidades y centros de investigación. 

• Desvinculación y aislamIento con respecto a otras unidades de producción, 
cancelando la posibilidad de obtener mejores costos de producción. 

• Restricciones para acceder a servicios especializados de asesoría y 
consultoria para superar problemas de diversas indoles. téCniCOS, juridicos, 
administrativos, financieros o comerciales, que desvían gran parte del tiempo 
del empresario; así como dificultades para acceder a la información confiable y 
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oportuna sobre las posibilidades que ofrecen otros mercados y el 
desconocimiento de programas institucionales de apoyo a la competitividad. 

• Inestable y oneroso acopio de Insumos, derivado de la necesidad de acudir a 
detallistas en virtud de los escasos e irregulares volúmenes de demanda, así 
como dificultad para la adquisición de maqui narra, equipo y refacciones. 

• Subutilizaclón de la capacidad instalada, causada por la obsolescencia de las 
tecnologías aplicadas, y la escasa posibilidad de programar la producción. 

• Dificultades para contar con recursos humanos calificados e imposibilidad para 
emprender programas de capacitación 

• Limitado uso de apoyos e incentivos que ofrece el sector público, originado por 
insuficiente información, complicada tramitación y centralización administrativa 
de los mismos. 

• Limitada capacidad de negociación derivada de la reducida escala, así como 
de sus bajos niveles de organización y gestión. 

• Escasa cultura tecnológica y resistencia a la incorporación de tecnología. 

• TendenCIa a la Improvisación. 

• Restringida participación en los mercados ( principalmente de exportación). 

• Limitadas condiciones de seguridad e higiene en el trabajo 

• Carencia de estándares de calidad adecuada. 

políticas, estrategias e instrumentos de apoyo a la micro, pequeña y mediana 
industria. 

Se entiende que la posición tecnológica de esta industria puede mejorar 
conSiderablemente si aprovechan los grandes recursos y oportunidades que se tienen, 
basados en sus ventajas competitivas como son: 

• Cantidad, calidad y habilidad de su mano de obra. 

• Adaptabilidad a los cambios de la demanda. 

• Amplia cobertura sectorial y territorial. 

• Disponibilidad de tecnología nacional. 
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• Escala accesible de requerimientos financieros y administratIvos para la 
mayoría de los empresarios mexicanos, etc. 

Con base en estas ventajas, la mIcro, pequeña y mediana industria se deberá beneficiar 
con prontItud de los denomInados "nichos de mercado" que la globahzaeion y la crisis 
misma han creado, tales como: 

• Nueva sustitución eficiente de importaciones. 

• Posibilidad de aumentar las exportaciones directas e indirectas. 

• Restitución y creación de cadenas productivas de compradores y vendedores. 

• Posibilidad de asociación, subcontrataclón e integración de empresas de 
distinto tamaño y actIvidad. 

• Aumento factIble y acordado del contenido nacional y regional de la maquila 

• Aprovechar las facilidades de los convenios de libre comerCIO que tenemos 
firmados etc., 

Ahora bien bajo este contexto el Gobierno Federal en coordInación con algunas 
,"stituclones de apoyo y fomento a la industria han planteado varias estrategIas para 
alcanzar el desarrollo de la Industria e incorporarla a la economía internacional a través 
de un adecuado marco de competitividad. Por lo que en México desde hace algunas 
décadas se han creado cierto número de instrumentos de política tecnológica, siendo los 
principales: 

• RégImen de la Propiedad Intelectual. 

• Ley de Inversión Extranjera. 

• Mecanismos Financieros de Fomento del Desarrollo Industrial. 

• Programa de Política Industrial 

• Instrumentos de Regulación y Control del Sector Público 

Todos estos instrumentos son de importancia capital en las empresas aunque dicha 
importancia es relativa al nivel en que se emplean. En este capitulo se describirán 
fundamentalmente los relacionados con la propiedad industrial y las diversas 
alternativas de apoyo y fomento a las que tIene acceso la industria en México. 
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a. Régimen de la Propiedad Intelectual30 

El término propiedad intelectual esta orientado a la propiedad intangible creada por la 
actividad intelectual humana. Las ideas que surgen de esta actividad tienen su origen en 
la mente. por la percepción selectiva de datos valiosos para un propósito particular a 
partir de un gran cúmulo de información. 

La propiedad intelectual se diVide en dos grandes ramas tal y como lo muestra la Figura 
4 1. a continuación se analizaran cada una de estas 

Derechos de autor 

Mediante los derechos de autor se protegen los resultados de la actividad intelectual, 
cuyo valor económico esta en la forma de expresión. Los derechos de autor protegen. 
obras artísticas, teatro, pIntura, escultura, cine, música, obras literanas, y en la 
actualidad también software. 

A través de ellos, se busca proteger, tanto los derechos morales, como los derechos 
patrimoniales de los autores. 

Derecho mora1.- Es Inalienable, se pueden vender los derechos patnmonlales, pero el 
derecho moral para ser reconocido como autor es para siempre. 

Derechos patrlmoniales.- Su vigencia es la Vida del autor más 75 años. Son heredables. 

Propiedad Industrial 

La propiedad industrial protege y promueve. 

1. - La realización de invenciones patenta bies, los modelos de utilidad y diseños 
industriales. 
2. ~ Las indicaciones comerciales como son: marcas, avisos y nombres comerciales, 
denominaciones de origen y secretos industriales . 
3. - Y los secretos industriales 

El ordenamiento legal que protege la propiedad industrial en México es la Ley de la 
Propiedad Industrial (LPI) y su reglamento que entro en vigor a partir del 1 de Octubre 
de 1994, y la Institución encargada de su aplicación es el Instituto Mexicano de 
Propiedad Industrial (IMPI). 

Las solicitudes de patente y registro de modelo de utilidad y diseños industriales se 
pueden presentar ante el IMPla en las Delegaciones y SUbdelegaciones Federales de la 
Secretaría de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI), en los diferentes Estados de la 
República. En lo que respecta a los derechos de autor estos son protegidos por la 
Secretaria de EducaCión Pública, a través de la Dirección General de Derechos de Autor 

JO l}.1P1., Patentes J' Modelos de Utilidad, Guía de! Usuario, México, 1994 
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Patentes: 

Las patentes han sido utilizadas como uno de los indicadores tecnológicos. Las patentes 
son uno de los medios por los cuales los empresarios protegen sus innovaciones, y a 
través de las cuales Jos empresarios tratan de aumentar sus ganancias de monopolio 
provenientes de la Innovación al hacer más difícil la copia o imitación para los 
competidores potenciales. Las patentes capturan y miden las primeras etapas de un 
proceso que conduce a la novedad - invención, a través del desarrollo, proceso de 
prueba e ingenieria. a la innovación completa. La actividad de la patente puede 
extenderse sobre el total del ciclo del producto; desde las patentes que protegen el 
Invento báSICO. pasando por las relacionadas con el producto y el proceso de ingemería, 
hasta una gran cantidad de patentes de mejora y de bloqueo 

Las patentes son una fuente de información. puesto que todas las solicitudes de patente 
y las patentes otorgadas son publicadas Las patentes también son un detonador del 
progreso económico puesto que al hacer uso de una invención patentada, se fortalece la 
posición de mercado de las compañías. Las invenciones patentadas favorecen la 
búsqueda de soluciones alternas. generan inversión y aseguran el progreso tecnológico. 

Las patentes también son indIcadores sumamente confiables del avance técnico en los 
diferentes campos, mostrando las áreas donde en los años futuros se darán las 
pnncipales Innovaciones y las penetraciones tecnológicas en los mercados. 

Complementando lo anterior podemos decir que los principales objetivos de las patentes 
son: 

• Ofrecer protección 
• Evitar problemas legales. 
• Facilitar la transferencia de tecnologia a través de su licenciamiento. 
• Fomentar el desarrollo tecnológico con base en la información que contienen. 
• Ofrecer información sobre oferentes tecnológicos. 
• Ayudar a definir adecuadamente proyectos y líneas de investigación, con el 

propósito de ahorrar tiempo y dinero. 

El titular de la patente la podrá licenciar a una persona fisica o moral y, conforme a la 
LPI. puede dar la concesión del uso o autonzación de explotación de la patente (de 
invención O de mejora). debiendo inscribirse dicha autorización (licencia de explotación) 
conforme a lo establecido en el articulo 63 de la Ley para que pueda producir efectos en 
pe~uicios de terceros. 

Invenciones 

Una invención es toda creación humana que permita transformar la materia o la energía 
que existe en la naturaleza. para su aprovechamiento por el hombre y satisfacer sus 
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necesidades concretas. Son patentables todas las invenciones nuevas, resultado de una 
actividad inventiva, susceptibles de aplicación industnal, excepto: 

• Los procesos esencialmente biológicos para la producción, reproducción y 
propagación de plantas y animales. 

• Las razas animales. 
o El cuerpo humano y las partes vivas que lo componen. 
• Las variedades vegetales. 

Asimismo, no se consideran invenciones: 

• Los principios teóricos y científicos 
o Los descubrimientos que consistan en dar a conocer algo que ya existía en la 

naturaleza, aun cuando anteriormente fuera desconocido para el hombre. 
o Los esquemas, planes, reglas y métodos para realizar actos mentales, juegos 

o negocios y los métodos matemáticos. 
• Los programas de computación. 
• Las formas de presentación de la información. 
• Las creaciones estéticas, artísticas o literarias. 
o Los métodos de tratamiento quirúrgico, terapéutico y de diagnóstico. 
o La yuxtapOSición de invenciones conocidas, o mezcladas de productos 

conocidos. su vanación de uso, forma o dimensiones, salvo que en realidad se 
trate de su combinación o fusión de tal manera que no puedan funcionar 
separadamente. 

Modelos de Utilidad 

Esta es una nueva figura de protección y está definida por el artículo 28 de la Ley. Se 
trata de una invención menor, ya que puede ser un aparato o herramienta, utensilio u 
objeto que es novedoso y presenta ventajas en cuanto a su utilidad. Se podrá obtener 
su Registro y, al igual que la patente, se podrán transmitir los derechos que confiere 
mediante licencia, la cual deberá inscribirse para que produzca efectos en perjuicio de 
terceros. 

Características prinCipales: 

o Cualquier utensilio, aparato o herramienta que como resultado de una 
modificación en su dispoSición, configuración o estructura, presenta una 
función diferente respecto de las partes que lo íntegran o representa una 
ventaja en su utilidad. 

o No aplica a procesos o fonmulaciones. 
o Se le aplica examen de fondo confonme a la LPI 
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Son fonnas ornamentales originales que tienen un valor comercial (únicamente de 
forma) y se dividen en dos: 

a) Modelo industrial.- Constituidos por toda forma tridimensional que sirve de tipo o 
patrón para la fabricación de un producto industrial, que le dé apariencia especial en 
cuanto no implique efectos técnicos (Articulo 32 de la Ley). 

b) Dibujo Industrial.- Es toda combinación de figuras, líneas o colores, que se incorporan 
a un producto industrial con fines de ornamentación y que le dan un aspecto peculiar 
y propio 

Conforme a la LPI, podrá darse la concesión del uso o autorización de explotación de 
modelos y dibujos industriales, debiendo inscribirse la respectiva licencia, de 
conformidad a lo establecido en la Ley. 

La marca 

La marca es cualquier Signo visible o cualquier combinación de signos que se utilice 
para distinguir un producto o servicio de otros de su misma especie, pueden ser: 

• Una palabra 
• Una figura 
• Una combinación de colores 
• Una forma tridimensional 
• Una razón social 
• Un nombre propio de una persona 
• Cualquier combinación de los anteriores 

Clases de marcas: 

• • Nominativas: Con ellas se protege el sonido, la palabra o palabras que las componen 

• 

mdependlentemente de como se escriban. 
• FIgurativas: En ellas no hay sonido, sino que representan al exterior gráficamente a 

través del dibujo. 
• Mixtas: Se integran por elementos nominativos y figurativos. 
• Tridimensionales: También llamadas plásticas o de envase, se constituyen por un 

cuerpo, una forma tndimensional distintiva. 

Tipos de Marcas. 

Marcas colectivas.- Las asociaciones o sociedades de productores, fabricantes, 
comerciantes o prestadores de servicios, legalmente constituidas, podrán solicitar el 
registro de marca en forma colectiva para distinguir, en el mercado, los productos o 
servicios de sus miembros respecto de los productos o servicios de terceros. 
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Nombre comercial.- El nombre comercial de una empresa o establecimiento industrial, 
comercial o de servicios y el derecho a su uso exclusivo estarán protegidos sin 
necesidad de registro. La protección abarcará la zona geográfica de la clientela efectiva 
de la empresa o establecimiento al que se le aplique el nombre comercial y se extenderá 
a toda la República si existe difusión masiva y constante a nivel nacional del mismo. 
Aviso Comercial.- Se considera un aviso comercial a las frases u oraciones que tengan 
por objeto anunciar al público establecimientos ó negociaciones comerciales, 
Industriales o de servicios, productos o servicios, para distinguirlos fácilmente de otros 
de su misma especie. 

De acuerdo a la Ley de la Propiedad Industrial (LPI), podrá darse la concesión del uso o 
autonzación de explotación de marcas y, mediante Itcencia, la cual deberá inscribirse en 
el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, para que pueda producir efectos en 
perjUicio de terceros. ( articulas 96, 97, 98,99, 100, 111, 136 Y 137 de la Ley). 

Secretos Industriales 

El secreto industrial es la infonmación de aplicación industrial referida a la naturaleza, 
caracteristicas o finalidades de los productos, a los métodos o procesos de producción; 
a los mechos o formas de distribUCIón o comercialización de productos o prestación de 
servicIOs; en tanto y cuanto; 

• no resulte evidente para un técnico en la materia. 
• no sea del dominio público. 
• Se hayan adoptado medios o sistemas para preservar el secreto que incluya el 

acceso restringido a la misma y en caso de transferirse que se le haga con 
cláusula de confiabilidad y permita obtener una ventaja competitiva o 
económica frente a terceros. 

Los tipos de secretos industnales son: 

• Conocimientos técnicos aún no patentables que pueden llegar a serlo· 
Investigaciones en estado experrmental o avances de investigación. 

• Conocimientos técnicos no patentables por prohibición legal. 
• Conocimientos técnicos secretos patentables pero no patentado "por 

estrategias de mercado". 
• Conocimientos técnicos secretos complementarios de una patente. 

b. Mecanismos Financieros de Apoyo y Fomento para el Desarrollo Industrial" 

Como se ha venido señalando la micro, pequeña y mediana industria son entidades 
económica y socialmente importantes en México. Por esa razón se han desarrollado, a 

31 ASOClACION MEXICANA DE BANCOS, Fuentes de Fondef), México, 1999 
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través del tiempo, diversos programas gubernamentales nacionales para estimular la 
creación de las capacidades necesarias, para alcanzar un nivel de competitividad 
acorde con los requerimientos del entorno mundial. Entre los más importantes se 
encuentran: 

• Programa Nacional de Financiamiento del Desarrollo 1995 • 2000 
(PRONAFIDE) 

• Programa Nacional de Modernización Industrial y ComercIo Exterior 1995 
2000 (PRONAMICE). 

• Programa para la Modernización y Desarrollo de la industria Micro, Pequeña y 
Mediana 1995 • 2000 

Dentro de esta política de apoyo los organismos que ofrecen recursos financieros se 
encuentran comprendidos denliro del Sistema Financiero Mexicano, al cual pueden tener 
acceso tanto ahorradores, inversionistas así como demandantes de recursos. 

Aunado a lo antenor existen otros organismos gubemamentales que prestan servicios a 
la mdustlia a través de programas de capacitación, asesoría, asistencia técnica y 
tecnológica Véase Figura 4.2. 

A continuación se revisaran las diversas alternativas de apoyo y fomento a las que 
tienen acceso la industria en México. Cabe destacar que los programas de apoyo que se 
presentan pueden ser utilizados por cualquier sector que lo solicite, ya que 
generalmente no se diseñan para un sector específico. 

Banca Comercial o Múltiple. 

La Banca Múltiple tiene como objetivo fundamental, captar el ahorro mediante diversos 
instrumentos y colocar estos recursos captados para cubrir los gastos de operación y 
obtener utilidades adecuadas para la inversión de sus accionistas. 
La Banca ofrece sus servicios a personas físicas y morales Independientemente de la 
actIvidad económíca que realicen. Generalmente las grandes industrias son las más 
beneficiadas con este tipo de intermediario financiero, sin embargo, es importante 
destacar que la mayor demanda de dicho servicio está a cargo de las micro y pequeñas 
industrias, pero su acceso al crédito es muy limitado siendo sus causas principales la 
falta de garantías y elevadas tasas bancarias, lo que impide que la industria no pueda 
ofrecer reciprocidad, esto es, manejar en el banco una cuenta de acuerdo con los 
préstamos ofrecidos, por lo anterior, y de acuerdo a las características que presentan la 
micro y pequeña industria no es conveniente que utilice el crédito bancario como fuente 
de financiamiento. 
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Banca de Desarrollo. 

La Banca de Desarrollo. cuyo propósito es otorgar créditos a sectores prioritarios como 
el agropecuario o industrial; canafiza fos recursos a proyectos víables en términos 
técnicos. económicos, financieros y de gran importancia social y no a proyectos de alto 
riesgo y poca rentabilidad como lo venía realizando anteriormente, lo que ocasionaba su 
dificil recuperación 

Actualmente la Banca de Desarrollo apoya a los sectores prioritarios y además a la 
miCro y pequeña industria, que por su tamaño padecen problemas de tipO financiero, 
técnico y tecnológico. 
Con la finalidad de simplificar el acceso al crédito de los bancos de desarrollo que 
resultaban onerosas y propiciaban competencia innecesaria en el otorgamiento de los 
créditos de tipo preferencial, la banca de fomento lleva a cabo sus actividades a través 
de dos importantes institUCiones como son Nacional Financiera y el Banco de Comercio 
Exterior. 

NaCional Financiera ( NAFINl 

NaCional Financiera se considera como la banca de desarrollo empresanal de MéXICO 
cuyo propósito es modernizar la planta productiva y apoyar en forma integral y prioritaria 
a la miCro y pequeña Industna del pais, que en la actualidad se les ha dado mayor 
atención por su importancia en cuanto al número de estableCimientos y por su 
aportación al prOducto interno bruto 

Nacional Financiera pretende canalizar sus recursos de crédito por mediO de la banca 
hacia los sectores privado y social, lo que Implicaria atender las necesidades y 
demandas de un gnupo numeroso de establecimientos en todo el territono nacional, sin 
embargo el alto costo de los créditos establece una barrera grande para acceder al 
financiamiento para actividades empresariales, lo que le ha impedido a NaCional 
Financiera llevar acabo esta propuesta. 

NaCional Finandera apoya a la industria micro y pequeña mediante diversos programas 
y servrcios que promuevan y financien la inverSIón productiva, la adquisición de 
tecnología. mOdernIzación de los procesos productivos, asistencia técnica, capacitación, 
etc 

El Objetivo primordial de los programas es el fortalecimiento de la micro y pequeña 
industria por Su importante impacto social en el empleo y el ingreso nacional como se 
mencionó anteriormente. 

Pnncipales programas y serviCIOS de apoyo a las Pymes: 

• Operaciones de crédito de segundo piso 
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• Programas de Garantía 

• Subasta de dólares de mediano y largo plazo 

• Créditos de primer piso 

• Proyectos de Inversión (para empresas medianas) 

• Programa de desarrollo de proveedores 

• Financiamiento para el desarrollo de proveedores del sector públiCO 

• Subcontratacíón Industrial 

• Capacitación y asistencia técnica 

• ServicIos Fiduciarios 

• Tesorería 

• Operaciones Internacionales 

• Promoción lnmobiliana 

• Publicaciones 

Bancomext 

Por su parte el Banco de Comercio Exterior como institución de fomento del Gobierno 
Federal S8 encarga de canalizar los apoyos financieros y promocionales al comercio 

• exterior del país, el comercio exterior se puede entender en dos sentidos: el impulso a 
las exportaciones de bienes y servicIos no petroleros así como el financiamiento 
adecuado a las exportaciones del país. 

• 

Es asi como el Banco de Comercio Exterior tiene como propósito contribuir a superar los 
problemas que enfrentan la micro y pequeña industria; y en respuesta a lo establecido 
en el Programa de Actualización Tecnológica 1995-2000, BANCOMEXT ha diseñado 
programas y servJcios para ofrecer apoyos promociona/es Que permita promover la 
oferta de los productos nacionales, a los externos y son: 

• Información especializada en comercio exterior e inversión extranjera 

• Servicios de asesoría sobre tramites legales y procedimientos de exportación 
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• Capacitación 

• Programa de Asistencia Técnica 

• Promoción Internacional 

• Publicaciones 

• Servicios financieros de apoyo sobre: 

=> CrédITos 
=> Garantías 
=> Capital de Riesgo 
::::> Fiduciario 
::::> Banca de Inversión 
::::> Tesorería 

Organizaciones auxiliares de crédito 

u o 4 

Las Organizaciones Auxiliares de Crédito; se reglamentan a través de la Ley General de 
OrganizaClones y Aclividades Auxiliares de Crédito, las cuales tiene como función 
principal "Apoyar, regular y reglamentar las operaciones que sin ser bancarias 
coadyuven al mejor desarrollo de la actividad crediticia". Es decir, auxiliar todas 
aquéllas actividades que realizan las instituciones de crédito, el almacenamiento de 
bIenes y mercancías, el arrendamiento financiero mediante la celebración de un 
contrato, el otorgamiento de crédito a sus SOCIOS, las operaciones de compraventa y 
cambio de divisas, billetes y monedas nacionales y extranjeras. 

El mercado de valores. 

Las empresas mexicanas enfrentan grandes retos impuestos por la modemización y la 
apertura económica actual, por lo tanto el mercado de valores se establece como una 
altemativa de financiamiento para que la micro y pequeña industria pueda lograr el 
crecimiento de la planta productiva. 

"El mercado de valores, es un mecanismo que facilita el intercambio de recursos 
monetarios a través de la emisión, colocación y distribución de valores" y se divide en 
tres grandes mercados esto con el fin de su operación; el mercado de dinero, el 
mercado de capitales y el mercado de metales. Y ofrece a la empresa la posibilidad de 
obtener recursos más baratos. 

Entidades de Fomento 

Son intermedlariarios financieros no bancarios que apoyan técnica y financieramente a 
las micro, empresas que no cuenten con suficientes garantias, y que por ello no son 
sujetos de crédITO por parte de los intermediarios financieros. 
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Sociedades Financieras de Objeto Limitado (SOFOLES) 

Son personas morales que tienen por objeto captar recursos mediante la colocación de 
instrumentos inscritos en el Registro Nacional de Valores Intermediarios, y otorgar 
créditos para determinado sector. 

Secretaria de Comercio y Fomento industrial (SECOFI) 

Con el propósito de contribuir a superar los problemas operativos y de mercado de la 
micro, pequeña y mediana industria, así como favorecer su instalación, operación y 
desarrollo; la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI), apoya y fomenta a 
dichas industrias desde dos aspectos: en materia de asesoría técnica y de Simplificación 
administrativa 

Asesoría técnica: 

La SECOFI establece mecanismos de enlace entre oferentes y demandantes dentro de 
este aspecto se ofrecen las Siguientes opciones: 

• Centros Regionales para la competitividad empresarial (CRECE) 

• Directorio de proveedores de tecnología 

• Foros técnicos 

• Programa Compite (Comité Nacional de Productividad e Innovación Tecnológica, 
AC.) 

• Programa de Promoción del uso de Tecnologías Informáticas (Alianza para la 
Modernización Informática de la Micro, Pequeña y Mediana Empresa) 

• • Propiedad IndustriallMPI (Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial) 

• 

• Sistema de Información sobre ServiCIOS Tecnológicos (SISTEC) 

Simplificación administrativa 

Uno de los principales obstáculos que enfrenta toda empresa es la excesiva regulación 
del sector público para inrciar sus operaciones. Por tal motivo se crea la ventanilla única 
de gestión. 

Ventanilla Unica de Gestión.- Su objetivo es ofrecer a los particulares los servicios de 
orientación y gestoría de los trámites que reqUieren las diversas dependencias federales 
y estatales para la constitución y operación de la industna. Beneficiando a las empresas 
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clasificadas dentro de los parámetros que la SECOFI establece para las industrias 
pequeñas y medianas que realicen actividades de transfonnación. 

Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia (CONACYT) 

Es un organismo del Gobierno Federal a cargo de la aplicación de la política para el 
desarrollo de la investigación científica y tecnológica del país. procurando una mayor 
vinculación entre las actividades de los sistemas educativos y productivos con la 
finalidad de dar solución a la problemática socioeconómica de las diferentes regiones y 
estados del país. 

El CONACYT ha fonnado diversos centros de investigación y desarrollo tecnológico. así 
como de asistenCia técnica a la Industria para lograr nuevos productos o bien para 
desarrollar nuevos materiales. métodos y procesos de producción. sin embargo, supone 
algún grado de riesgo para la industria. ya que para tener acceso a dichos servicios, es 
necesario presentar proyectos que implIcan un elevado costo, que en muchas ocasiones 
no puede solventar la micro y pequeña industria. 

Estos Fondos son. 

• FIDETEC. Fondo de Investigación y Desarrollo para la Modernización y 
TecnOlogía 

• FORCCYTEC. Fondo para el fortalecimiento de las Capacidades Científicas y 
Tecnologías Estratégicas 

Para atender lo anterior, el CONACYT. ha desarrollado una serie de programas para 
compartir con la Industria los riesgos aSOCiados al desarrollo de tecnología. 

• Programa de Enlace Academia Empresa (PREAEM) 
• Programa de Incubadoras de Base Tecnológica (PIEBT). 
• Programa de Apoyo a la Micro, Pequeña y Mediana Empresa (PROAME) 
• Programa de Apoyo a Proyectos Conjuntos de Investigación y Desarrollo 

(PAIDEC). 
• Programa de Modernización Tecnológica (PMT) 

Fondo de información y documentación para la industria (INFOTEC) 

INFOTEC es un organismo descentralizado que opera sin subsidios. para apoyar el 
desarrollo de empresas en el país ya sean éstas industriales, comerciales o de servicio, 
o bien organismos gubernamentales, paraestatales o particulares, para proporcionales la 
Infonnación y de los conOCimientos de que dispone, y que son necesarios en una 
empresa para producir bIenes y servicios con calidad, productiVIdad y a precio 
competitivos. 
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La finalidad de INFOTEC es utilizar la información de manera organizada, permanente y 
sistemática para favorecer el proceso de industnalización y de esta manera tener un 
esquema propicio para que las empresas desarrollen una capacidad tecnológica que les 
permita realizar sus operaciones eficientemente, es decir, produciendo bienes o 
servicios de calidad y a precios internacionalmente competitivos y así disminuir la 
dependencia tecnológica del exterior y de un solo mercado que hasta ahora ha 
caracterizado a nuestra industria. 

El Fondo de Información y Documentación para la Industria (INFOTEC) ofrece los 
siguientes servicios. 

• Información 
• Asesoría 
• Planeación Estratégica 
• Tecnología del producto 
• Transferencia de tecnología 
• Tecnología de proceso 

Como se obselVa los mecanismos actuales de apoyo a la micro, pequeña y mediana 
industna son amplios y variados, sin embargo existe un estudio en el cual se detectó por 
medio de una encuesta a pequeñas y medianas empresas, que el 53% mencionaron 
tener poce cenocimiento de las políticas y programas gubernamentales actuales, para la 
promoción de empresas medianas y pequeñas; en tanto el 25% respondió no tener 
ningún conocimiento; y sólo el 22% indicó conocerlas. Asimismo, en relación a la 
percepción de los incentivos gubernamentales a la inversión, el 97% de las empresas, 
encuestadas no recibió ninguno. 32 

Estos datos cenfirman que, si bien se tiene un marce cenceptual sobre políticas y 
programas de apoyo a la micro, pequeña y mediana industna, hay una defiCiencia en los 
órganos ejecutores y en los mecanismos para llegar a los usuarios, de tal manera que 
los beneficios obtenidos son marginales. 

En el siguiente capítulo se presentará la aplicación de la metodología propuesta en una 
empresa pequeña, con el propósito de ejemplificarla en forma práctica y de esta manera 
validarla a fin de que el empresario mexicano se interese por utilizarla cerno un elemento 
más de deCisión y de esta manera lograr uno de los objetivos de este trabajo que es el 
de proponer un modelo que sea utilizado en el sector empresarial y que no se quede 
solo como una herramienta teórica más. 

11 RUlZ., C. ZUBlRAN. Cambios orla arrue/uro industria! y el papel de las miaQ, pequeñas J' medianas empresas en 
JtImc<J, en BiblIOteCa de' la micro,pcQlldia y medJanacmpresa. Nafin, voL 2, México 1992 
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APLICACiÓN DE LA METODOLOGíA 

Este capitulo consiste primordialmente en la aplicación práctica del modelo sobre 
avalúo del paquete tecnológico a la fabricación de una familia de productos que 
utilIZa la misma tecnologia en una empresa manufacturera de la industria metal -
mecánica 

A lo largo de este capitulo se explica de manera detallada el desarrollo de la 
metodología, desde su inició hasta su término, y se presenta un informe que 
mcluye el objetivo de la investigación, sus alcances y las principales deficiencias 
detectadas con sus respectivas recomendaciones. 

Antecedentes de la empresa 

Industnal Gace, S.A de C.v., es una empresa de capital 100% mexicano, fundada 
en 1990, en México, D.F. formada por cinco socios y con un capital social 
de:S2·419,000.OO. Su personal esta constituido por cuatro empleados y dieciocho 
obreros. Actualmente forma parte del grupo PECSA, que consta de dos empresas. 

Entre los principales productos y se/Vicios que ofrece Industrial Gace se 
encuentran: 

Productos: Cables de Baja Ractancia Refrigerados por Agua o por Aire, Puentes 
Laminados Secundarios, Electrodos, Transformadores de todos tipos y 
Capacidades, Soldadoras: ( Puntos, Costura, Proyección, Tig), Tableros de 
Control, Centros de Control de Motores, Sub-estaciones, Gabinetes y Cajas sobre 
diseño, Equipo Eléctrico en las mejores marcas, Charolas para cables, Maquinado 
sobre Diseño, Servicio y Asesoría 

Se cuenta con una cartera de 15 clientes, entre los más importantes y conocidos 
se citan los siguientes: V.W. de México (Puebla), Nissan Mexicana, S.A de C.v. 
(Civac, Lerma, Aguascalientes), General Motors de México,. S.A de C.v. (Silao), 
Manufactura y Suministros Industriales,. S.A. de C.V., Fayma, S.A, Eléctricos 
Brand,.S.A de C.v.,Siemens,. S.A de C.v. 

Enseguida se reproduce el organigrama que muestra la estructura administrativa y 
las jerarquías de las diversas áreas y departamentos que íntegran esta empresa. 
Véase Figura 5.1 
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Figura 5.1 Diagrama de la estructura organizacional de Industrial Gace, S.A. de C.V. 
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Objetivo de la aplicación de la metodología 

El objetivo de la aplicación de esta metodología es el de conocer el estado actual 
de su tecnología específicamente en esta familia de productos, con el propósito de 
plantear nuevas estrategias de venta o en su caso dependiendo del resultado 
obtenido planear una diversificación mas acelerada de sus productos. 

Características del proyecto 

• Descripción del producto 

El producto consiste en una familia de productos que se utilizan en equipos para 
soldar, los cuales están fabricados con la misma tecnología y que incluyen en su 
proceso de fabncación maquinado y ensamble. Estos productos son: 

• Cable unipolar y bipolar de baja y alta ractancia, refngerados por agua y 
aire de 300 a 650 MCM, por largos variables entre .91 y 2.50 mts de 
longitud 

* Zapata de cobre de 300 MCM 
* Brazo portaelectrodo (23 tipos diferentes) 
• Adaptadores (11 tipos diferentes) 
• Electrodos (22 tipos diferentes) 
• Puentes laminados. 

• Equipo y materiales necesanos 

Equipo: 

* Tomo paralelo de 1000 revoluciones 
* Fresadora de 450 revoluciones 
• Flejadora neumática de 1000 libras de presión 
* Equipo para soldar (tanque de oxigeno, tanque de gas butano, 

manometro, pistola smith's) 
• Tijeras industriales de tipo manual 

Materiales: 

* Cobre de fundición. Electrolito con diámetro de 67 mi x 106 mi de longitud 
* Latón de 11116 con diámetro de 26 mi x 90 mi longitud 
• Cable de 300, a 650 MCM con diámetro de 25 mi x 700 mi de longitud 
• Forro de manguera reforzada de hule aislante con 25 mi de diámetro x 

850 mi de longitud 
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• Tubo de cobre de 3/8 con un diámetro de 90 mi 
* Abrazaderas estándar con un diámetro de 30 mi como mínimo 
• Soldadura de estaño 95-5 

• Descnpción del proceso de fabricación 

Debido a que el interés principal de este trabajo es validar la metodología 
propuesta, solo se incluye para ejemplificar el proceso completo de fabncación el 
correspondiente al cable unipolar de 300 MCM, para pistola punteadora, ya que es 
el mas representativo, puesto que incluye todos los pasos del maquinado y 
ensamble. Véase Figuras 5.2 y 5.3 

Aplicación de la metodología 

Los datos obtenidos para la aplicación de esta metodología se basan 
principalmente en las entrevistas realizadas al Sr. Armando Gallardo, Director 
General y a Gabnel Gallardo, Jefe de Aseguramiento de la Calidad en varias 
visitas a la planta. 

Primer paso 

Selección del parámetro base 

De acuerdo a las características de la empresa y conforme a la metodología 
descnta en el capitulo antenor, se selecciono el 25% sobre las ganancias o utilidad 
como punto de partida para el avalúo. El intervalo sobre el cual se va a evaluar la 
tecnología será del O al 50% de utilidades como pago. 

Segundo paso 

Cálculo de las utilidades que generará la tecnología 

Para detenninar la rentabilidad se consideró el método de la tasa interna de 
retomo (TIR). Véase Anexo 1 

En base a la aplicación de ese método se determino que esta familia de productos 
denvada de la tecnologia descrtta en el punto antertor tiene un 32% de utilidad 
sobre el importe de ventas. 
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Figura 5.2 Cuadro delprocedimieÍltó¡)ára'lliflibricación.del cable ·unipola~de;300':' . 
.. • .. ': .:.; .~·MCMpara.pistola púnteadora; .,... . .. ":;','c,;:':":'\\ 

PROCEDIMIENTO PARA LA FAERICACIÓN DE CABLE UNIPOLAR DE 300 MCM PARA 
PISTOLA PUNTEADORA 

Clave' IG-PCU-
Descr10aón de Actividades Qa~ Maguinado de ZaQ81a de Latón 002 

ReVIsión 
PáQlna 4 de6 

Documento de 
Paso Responsabl Actillldad Trabajo 

e 

• 17 Operador de calibra en el tomo la medida requenda y realiZa pruebas para 
tomo verificar Que [a cahbraclón es correcta 

18 I Jet, d, T,"" Checa calibraCión de tomo. 
No es exacta la calibración. tos operadores vuelven para hacer 
ajustes 
SI es exacta. se iniCia el oroceso. 

19 ! Operador de Se corta la barra de lat6n a una medida de 90 mi de longrtud Plano NMCH-EM146 
I tomo 

20 Operador de Formado de barrenos en la barra de latón de 90 mI; se forman Plano NMCH·EM146 
tomo tres barrenos de la sigUIentes medidas' 

· 7/8 x 25 mi de longitud 

· 10 x 30 mi de longitud 

· 8 mi que va de extremo a extremo de la barra de latón de 
90ml 

21 ! Operador de Rea11za el desbas1e de la pieza a las siguientes medidas: Plano NMCH-EM146 
lomo · 25.4 mi de diámetro extenor x 25 mi de longitud 

· 18 mi de diámetro inlerior x 25 mi de lonaltud 
22 Operador de Forma un cono Morse del No 2, con un angulo de 1"25'50' Plano NMCH-EM146 

tomo 
23 Operador de Formado de rosca izquierda con 14 hilos por pulgada. Plano NMCH-EM146 

tomo 
24 Operador de Formado de 3 astrias de 3 x 5 con un ángulo de 100 Plano NMCH-EM146 

tomo 

• 
25 r'te de Tan" 

ReVIsa la zapata de latón terminada: 
SI cumple con las especificaciones del plano, la deja lis1a para 
pasar al ensamble. 
s¡ no cumple, la conSidera como material defectuoso. 

I y elabora su reoorte de Droducción 
26 I la ata de Latón 11sla ra ser ensamblada 
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,.FÍ~¡;r8s.;~8tia~~~.deJ pr;;;;iin~ritoP¡;ra;1~·fa~ri~ción.de'cab,~~~i~~,~~;~~~o~¿ 
. ; ...... .-'.~ ";:~C{Mct.ftpar8:pistolapunteÍldorá.'·~ :.\;X:':':::,. 

PROCEDIMIENTO PARA LA FABRlCACJÓN DE CABLE UNIPOLAR DE 300 MCM PARA 
PISTOLA PUNTEAOORA 

Descripción de ActIvidades para Ensarm!e 

Paso Responsab! ActiVidad 
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Tercer paso 

Evaluación del parámetro base 

Para la evaluación se usó la ecuación: 

% U = 25% • Fr' Fd 

Para calcular la rentabilidad o desempeño financiero del proyecto y calcular Fr, se 
censideró cemo utilidad mínima aceptable el 20 % (CETES 28 días Mayo de 
1999), básicamente porque es el interés que se maneja en el banco y por lo menos 
el negocio debe estar a ese nivel. Cuando la inflación es alta, se puede usar un 
parámetro internacional, ya que los rendimientos que da el banco en esas 
condiaones pueden ser muy altos 

Con base en esto, se calcula el factor Fr. 

(utilidad del proyecto I utilidad mínima aceptable) = (.32 I .20) = 1.60 

Usando la tabla que se incluye en la descripCión de la tecnología, el 1.60 indica 
que el proyecto tiene una atractividad financiera media (en este momento 
ecenómice) y tiene una calificación de 0.7 

Para calcular el Factor Fd, se solicitó que un panel de expertos diera la calificación 
y el peso a los factores que influyen en el desempeño de la tecnología de acuerdo 
a las características de la empresa. 

El panel de expertos se organizó de una forma tripartita, es decir con 
representantes de la empresa, de investigadores de la UNAM y la opinión de sus 
pnnci pales clientes. 

El peso que se le dio a cada uno de los factores, de acuerdo con los 
representantes de la empresa y los expertos consultados es: 

1 er Grupo = 5 puntos 

• Calidad de la tecnología 
• Características del mercado 
• Estado General de la economía 
• Integración del paquete tecnológico 
• Estrategias de la empresa 

Para la empresa estos cinco puntos representan su mayor ventaja cempetitiva, ya 
que se está hablando de una tecnología a la cual solo se le han hecho mejoras en 
algunos de sus procesos. 
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2do. Grupo: 4 puntos 

• Caracteríslicas del comprador y vendedor 
• Límitaciones y/o ventajas comerciales 
• Valor de continuidad 

Esta puntuación se le asignó a la empresa debido al tipo de mercado en donde se 
distribuye el producto que es cautivo, ya que por el momento el producto sólo se 
vende en la industria automotriz. 

3er Grupo: 3 puntos 

• Efectividad de protección de la tecnología 
• Exclusividad 
• Grado de desarrollo y éxito comercial 
• Ciclo de Vida de la tecnología 

El tercer punto es el menos Importante para la empresa, ya que como se ha 
menCionado se trata de un paquete tecnológico maduro con un alto grado de 
componentes de dominiO publico. 

De acuerdo a la clasificación antenor se analizan cada uno de estos factores 
dándoles a cada uno de ellos una puntuación que servirá como base para 
determinar el valor del factor Fd. Véase Anexo 2 

En la Figura 5.4 se pueden observar las puntuaciones asignadas por este panel de 
especialistas, con las cuales se obtiene la calificación correspondiente para Fd que 
es: 

Fd = 1.4 ( Cd - li ) I 4 ( li ) 

Fd = (1.4) (126 - 49) I (4) (49 ) = 0.55 

Aplicando los dos factores Fr y Fd al 25 % sobre utilidades se tiene: 

(25%) (Fr) (Fd) = .25 (0.7)(0.55) = .10 

Para conocer el % de regalías: 

% utilidades • % para ellicenciante = % regalia 

100 100 100 
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Tasa de regalías = ( .32) (.10) = .03/100 = 0.03 = 3% 

Tasa de regalías::; 3% sobre las ventas 

Por lo que el valor actual del paquete tecnológico para la fabricación de este grupo 
de productos es de $116,743.00. Véase Figura 5.5 

Cuarto paso 

Considerar Costos o cuotas adicionales 

En este caso no se esta hablando de alguna transferencia de tecnologia, por lo 
que no procede Su aplicación 

Quinto paso 

Comparar los resultados obtenidos con los que se obtendrian al aplicar otros 
métodos de avalúo. 

De acuerdo con el tipo de avalúo que se esta realizando se utilizaron algunos 
métodos tradicionales para comparar los resultados obtenidos, sin embargo no se 
llego al mismo resultado ya que en esta metodología se contemplan factores que 
no fueron tomados en cuenta en otros procedimientos, sin embargo desde el punto 
de vista de recuperación de la inversión se observa una gran similitud en los 
resultados, dando esto como pauta para la empresa el conocer el valor mas 
aproximado de esta tecnología Adicionalmente a esto se hizo una investigación 
entre poseedores de tecnologías similares y algunos de ellos coinciden en que ese 
es el valor que ellos darían a esa tecnología con base a su experiencia. 

Sexto, séptimo y octavo paso 

Deterrrllnar el precIo para inrciar la negociación y los límites mínrmo y 
máximo, determinar la forma de pago y la negociación de la tecnología. 

Se ha dicho en puntos anteriores que el objetivo de la valuación de esta tecnología 
no es venderla ni transferirla, por lo tanto estos últimos pasos se omitirán. 

Análísis y evaluación 

Los resultados obtenidos con la aplicación de esta metodología fueron 
satisfactorios, ya que de una forma práctica se logró detectar las deficiencias y 
aciertos de su utilización en la empresa. 

En primer lugar se tuvieron grandes obstáculos para poder aplicar esta 
metodología en una empresa real, ya que la mayor parte de los empresarios son 
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un poco renuentes a proporcionar información, sobre todo a nivel de empresa 
familiar ( que son la mayoria). Tras varios intentos fallidos de poder entrar en 
alguna empresa, finalmente Industrial Gace, se mostró muy interesada en la 
realización de este estudio, ya que menciono que en este momento esta 
enfrentado serios problemas por falta de ventas, ya que los productos que 
actualmente produce han tenido una baja significativa en su demanda. 

Desde un inicio el apoyo fue total por parte de la empresa, permitiendo el ingreso a 
sus instalaciones y poder asi observar el proceso productivo para la elaboración de 
sus productos, sin embargo al requerirle ya información documental empezaron a 
surgir los problemas, ya que desafortunadamente la empresa no cuenta con una 
estructura administrativa adecuada que le permita llevar un control de sus 
operaciones. Ante este primer obstáculo se tuvo que proceder a la elaboración de 
algunos controles que permitieran obtener información confiable, para lo cual las 
Visitas a la empresa tuvieron que ser mas constantes, ya que se trataba de 
construir la mayor información posible, tanto a nivel técnico como administrativo. 

En este punto cabe mencionar que la aplicación de esta metodologia se llevó 
acabo en seis meses, ya que como se señala en el punto anterior la información 
documental era muy escasa, sin embargo se considera que los esfuerzos 
realizados no fueron en vano, ya que actualmente el empresario cuenta ya con 
informaCión que en un momento determinado le servirá para una toma de 
deciSiones mas acertada. 

Esta metodología se aplicó de acuerdo con las siguientes etapas: 

Primera etapa. Se realizó una visita a la empresa con el líder del proyecto, en este 
caso con el Asesor de TeSIS, en donde se planteo por parte de la empresa el 
problema, es decir se definió el objetivo de este estudio, para lo cual se llevo 
acabo una planeación de actividades a seguir a lo largo de este proyecto, y 
finalmente el Director General dio una semblanza general de la empresa, de la 
fabricación de sus productos y se realizo una visita a la planta, para observar el 
proceso productiVO de fabricación 

Segunda etapa. En esta etapa se empezaron ya a solicitar datos, algunas veces 
con el Director General y otras con el Jefe de Aseguramiento de Calidad, a fin de 
recopilar la mayor ",formación posible. En esta etapa fue en donde se empleó mas 
tiempo, ya que como se menciona en el punto anterior la información era muy 
escasa y se tuvieron que generar algunos documentos que permitieran validar la 
información verbal que se proporcionaba, cabe mencionar que se realizaron 
algunas visitas a distintas oficinas de gobiemo, a fin de recopilar mas datos sobre 
la situación de la empresa y de los productos que produce, asi como también se 
hizo un sondeo a nivel de clientes y competidores. 

Tercera etapa.- Una vez que se obtuvieron todos los datos necesarios se aplico la 
metodología, durante este proceso empezaron a surgir algunos problemas, ya que 
en algunos casos la información recopilada no era suficiente o no tenía el enfoque 
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necesario que se pretendía evaluar, por tal motivo hubo necesidad de ir haciendo 
algunos ajustes al método para apegarlo lo mas posible al tipo de empresa en la 
que se realizo este estudio 

Cuarta etapa.- Después de haber realizado los ajustes correspondientes a la 
metodología finalmente se llego a un resultado, el cual fue presentado a la 
empresa quedando esta satisfecha, ya que además de determinar el valor de su 
paquete tecnológico se le dieron elementos de decisión para crear nuevas 
estrategias, cumpliendo así con el objetivo de este estudio en Industrial Gace, SA 
de C.v. 

Al obtener un resultado positivo de la valuación de este paquete tecnológico, es 
indispensable que la empresa ubique una estrategia que le permita aprovechar al 
máximo su potencial Al respecto se sugiere antes que nada hacer una evaluación 
de las fuerzas y debilidades de la empresa. Véase Figura 5.6 También es muy 
importante tener clara su ubicación dentro de! sector industrial en que se encuentra 
y la de éste en un momento determinado. Véase Anexo 2, para lo cual es 
Importante que la empresa considere las cinco fuerzas competittvas que Portsr 
menCiona. Véase Capitulo 2 Figura 2.3. La entrada de nuevos competidores y/o 
nuevos productos que sustituyan esta familia de productos pone en riesgo la 
eXIstencia de la empresa sino se cuenta con acciones encaminadas a la 
conservación del cliente a Iravés de productos de alta calidad a precios accesibles 
o a la posibilidad de ofrecer nuevos productos. Los proveedores también pueden 
afectar cuando son los que poseen el control o la posesión de los insumos 
necesarios para el desarrollo de la actividad productiva. Por su parte, los 
compradores se constituyen en un problema cuando son prácticamente los únicos 
consumidores del producto, por tal motivo las acciones que la empresa promueva 
deberán ir encaminadas a controlar estos factores. 

Algunas estrategias que pudiera aplicar Industrial Gace Son: 

1. - Desarrollar y comercializar nuevos productos y de alto rendimiento económico 
2. - Habilitar vendedores externos. 
3. - Activar a clientes perdidos o antiguos 
4 - Diversificar mercado 

En la medida que la empresa implemente alguna de estas estrategias estará en 
posibilidad de cumplir con los resultados que arroja el estudio. 
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Año Ventas Netas 3% de regalías VPN 
(pesos ) I (Factor de interés 32%\ 

• 1998 1,014,725 30,442 23,075 

1999 1,761,428 52,843 30,332 

2000 1,937,824 58,135 25,289 

2001 2,114,220 63,427 20,868 

2002 2,290,616 68,718 17,179 

116,743 

106 

• 



Figura' 5.6 Cúadrll. del anáí~is~e laS .Fórtálezas,°DebiiidadeS;oportunidad;~~y'.~f,~ 

• . AmenázasJecnolót¡icas de laEmpresá.·· ···0 .... ,'· 

- ::_ -.' - / ,. -, -_ .~, _o--'C' "-.-: ,.'. 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

• Tecnología de equipo moderna • Poca capacidad instalada para 
(pnncipalmente Checoslovaca). reacción a ventas, 

o Tecnología de proceso avanzada. Falta de estructura organizacional. 
(Estados Umdos, Alemania, Francia) o Elevados costos en el tiempo de 

o Oportunidades en el desarrollo del fabncación debido a las • 
personal. características del producto. 

o Buena solvencia económica. o Algunos Insumos son de importación, 
o La calidad de! producto compite con motivo por el cual en algunas 

los estándares de calidad del ocasiones se para la producción de 
mercado mundial. alguno de los productos. 

o Buena calidad en el serJicfo • Falta ingeniería de planta. 
o Poca utilización de personal- Productos maduros. 

calificado. 1_ Deficiente asimilación de tecnología 

• Posee buen. imagen empresarial, por I nueva, por falta de capacitación. 
su buena calidad y servIcio al cliente. 

OPORTUNIDADES I AMENAZAS 

• Onentaclón al comercIo Internacional, • Contracción de la demanda interna 
prinCipalmente a Sudaménca. por la crisis económica. 

• Busqueda de nuevas alternativas en - Inestabilidad de la economía 
proveedores nacionales por parte de mexicana. 
las armadoras. • Competencia internacional. 

• • Debido a las características del 
producto los clientes son cautivos. 
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CONCLUSIONES 

Todas las organizaciones utilizan alguna forma de tecnología para poder funcionar 
y cumplir sus objetivos, de tal forma que esta viene a representar un factor muy 
importante para el desarrollo de la organización, por tal motivo deberá contar con 
un paquete tecnológico adecuado que le permita aprovechar al máximo sus 
potencialidades y asi continuar participando del cambio tecnologíco. 

Por otra parte al participar del cambio tecnologico, indudablemente se involucra de 
manera dimimica en el proceso de globalización que se ha dado a nivel mundial, 
pero no solo es el hecho de involucrarse, sino que hay que permanecer en el y 
esto solo lo logrará sosteniendo una vasta competitividad tecnológica a través de 
la reducción de sus costos y con la mas alta calidad de sus productos 

Una forma de obtener lo anterior es contar con la tecnología adecuada, para ello 
existen diversas formas de obtenerla y la principal es a través de la transferencia 
de tecnología. En relación a esto se puede decir que son extensos y variados los 
mecanismos para transfenr tecnología, por lo que es importante que antes de 
realizar una operación de transferencia se cuente con la asesoría adecuada para 
evitar posibles errores y en consecuencia serias perdidas económicas .. Aquí cabe 
mencionar que al adquirir tecnología, es importante que queden claras las 
condiciones en las que se va a comprar, así como la forma en que se va a 
efectuar el pago, ya que esto pennitirá un buen entendimiento por ambas partes, lo 
que evitará atrasos en la negociación, siendo. precisamente en esta fase en donde 
es necesario aplicar una metodología que pueda dar la bases para la compra de 
una nueva tecnología, o determinar cual es el precIo actual de la que se tiene. 

Las metodologías mostradas a lo largo de esta Investigación dan una clara idea de 
los intentos que se han tenido por contar con un método para realizar este tipo de 
avalúos, sin embargo también se observa cierta complejidad, ya que muchos de 
los elementos que se contemplan en cada una de ellas son difíciles de medir y en 
algunos casos la información para desarrollarlos es muy limitada debido a la poca 
estructura organizacional de las empresas, por lo menos en lo que respecta a la 
pequeña y mediana empresa mexicana. 

Esto se puede observar precisamente en la aplicación de la metodología propuesta 
en este trabajo, en donde gran parte de la información documental fué escasa, lo 
que en Cierta forma pudo representar un margen de error en los resultados 
obtenidos, ya que al generarse esta información pudieron omitirse algunos datos 
reales del momento en que se generaron los movimientos originales. 

Sin embargo el proyecto se caracterizó por la constante partícipación entre la 
empresa y el valuador, lo que permitió unificar criterios en cuanto a la 
interpretación de la información que se iba generando.y en base a la experiencia 
adqUirida se puede afirmar que la aplicación de la metodología puede tener el éxito 

111 



• 

• 

• 

Conclusiones 

esperado, siempre y cuando se tengan todos los elementos técnicos y 
administrativos minimos posibles y sobre todo contar con el apoyo total de la 
empresa en la que se este realizando el avalúo. 

El no contar con alguno de los elementos mencionados el fracaso de la aplicación 
de la metodologia será inminente, por lo que se recomienda que en el caso de que 
esto sucediera mejor se debe suspender el proyecto. 

Al concluir este trabaja se percibe la gran brecha que hay entre la teoría y la 
practica, por lo menos en lo que ha tecnología se refiere, puesto que al ir 
elaborando tanto el marco teórtco conceptual, como la aplicaciÓn práctica del 
modelo propuesto, ha quedado como experiencia que se debe seguir trabajando 
más en lograr que haya una relación estrecha entre la empresa y los profesionales 
en este ramo, ya que se puede observar que una gran parte de las empresas 
pequeñas y medianas trabaja empíncamente y con poca administración, motivo por 
el cual. aun no logran optimizar al máximo sus recursos. Esto no quiere decir que 
no sean rentables, sino que podrían /legar a ser más competitivas 
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DETERMINACiÓN DE LA RENTABILIDAD DEL PAQUETE TECNOLÓGICO 

Industrial Gace, S.A de C.v. a pnncipios de 1998 realizó una inversión en activos 
fiJos para la elaboración de esta familia de productos de $ 904,700 00, ya incluidos 
los costos de instalación, las utilidades por la venta de activos. Estos activos 
fueron adquiridos de contado 

La determinación de la rentabilidad de esta inversión se realizó de acuerdo a los 
siguientes pasos: 

1 ro. Se elaboró un pronóstico de ventas proyectadas a cuatro años, conforme al 
método de mímmos cuadrados. 
2do. Se formuló un flujo de caja proyectado para el nuevo activo fijo en base al 
pronóstico de ventas. 
3ro. Se aplicó el método de la tasa interna de retomo (TIR) 

A continuación se describe cada uno de los pasos mencionados: 

Paso 1 Pronóstico de ventas 

De la información recopilada y de las entrevistas realizadas se obtUVieron los 
siguientes datos. (Para el pronóstico de las ventas se tomó como base el volumen 
de productos vendidos, ya que es este parámetro, el que mejor expresa el 
Incremento real en las ventas). 

8. Datos Iniciales 

• En 1994 se vendieron 763 productos 
• En 1995 se vendieron 1265 productos 
• En 1996 se vendieron 1707 productos 

• • En 1998 se vendieron 1322 productos a un precio promedio de $ 767.50 

b Aplicación del método de minimos cuadrados Véase Figura A. 1 
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- . ' ." --o - ,_, _' " • 

• 
Año N X Y XY X Y 

Unidades 
, Vendidas 

1994 I 1 1 763 763 1 582,169 
i 

1995 I 2 2 1265 2530 4 1.600.225 
i 

1996 3 3 1707 5221 9 2,913,849 

1997
1 

4 4 2241 8964 16 5,022,081 

1998 5 5 1322 6610 25 1,747,684 

5 15 7298 23,988 55 11,866,008 

• 
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Se estima que para 1999 el precio promedio para cada producto será de $ 844.00, 
por lo tanto las ventas en pesos para los próximos 4 años serán de: 

Año 

1999 
2000 
2001 
2002 

Unidades Vendidas 

2087 
2296 
2505 
2714 

Ventas en Pesos 

1,761,428 
1,937,824 
2,114,220 
2,290,616 

Correlación lineal' 

Expresa la relación entre las variables, así como también Indica el porcentaje de 
ccnfiabllidad del pronosticc: 

r= 
EX)' 

(EX')(EY') 

23988 

.:(155)(11.866.008) 

= 23988 = 0.94 
25.547 

r = 0.94x100 = 94% 

Con este resultado se puede asegurar que la recta que esta formulada a través del 
método de los míntmos cuadrados tiene un acercamiento a la nube de puntos del 
94%. o de otra forma. si los factores que han afectado el valor de los productos, 
permanecen Igualo siguen contribuyendo de la misma manera el pronóstico para 
los próximos 4 años, tendrá un grado de ccnfiabilidad del 94%, es decir se puede 
tener una deSViaCIón en teoría del 6%, la cual es mínima 

Paso 2 Flujo de efectivo proyectado para Industrial Gace, S.A de C.v. 

En la Figura A. 3 en base al pronósticc de ventas y estimaciones de gastos 
• proporcionados por la empresa se determinan los Ingresos, gastos y utilidades o 

ganancias antes de depreciación e impuestos, con el gasto de la compra del nuevo 
equipo. 

• 

El monto de la depreciación se muestra en la Figura A 4, la depreciación se realizó 
a una tasa de recuperación normal, en un periodo de cinco años. 

La razón por la que el pocentaje de depreciación del primer año es más bajo que 
en años subsecuentes urge del hecho de que el primer años corresponde a aquel 
en el que el activo se puso en servicio por primera vez (Independientemente del 
momento del año en que ocurrió esto). 

Las entradas de efectivo en cada año se calcularon como sigue, utilizando las 
utilidades proyectadas antes de depreciación e impuestos. 
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Figura A.3 Tabla tÍe ingresos, gastos yutilidadésde InÍlustriaIGacé,S.A;~,:d'e C.v.;~· 
• " .'""" •• " antes de "depréciación e impuestos ;L' >~~6;i.~jr"i.{{ 

• Año Ventas Netas 3% de regalías :- VPN. "'. 
(pesoS) 1 (Factor de interés 32%\ 

1998 1,014,725 30,442 23,075 

1999 1,761,428 52,843 30,332 

2000 1,937,824 58,135 25,289 

2001 2,114,220 63,427 20,868 

2002 2,290,616 68,718 17,179 

116,743 
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Figura A:4 Tabla de gasta de -depreciacl6n para el nuevo équIP~~'S .. 
- . - _. - '-¡,- " ~::;,'., '; 

.. ,.-. <,,,~,'- ... ;':, :.~'. -" >-' • .'~_ ~t:'~~1 "/ 

',-~--.- --

• Año 
/ 

Inversión Inicial .. , Porcentaje de . Depreciación. 
Recuperación 

1998 
I 

904,700 I 15% 135,705 

1999 i 904,700 ! 22% 199,034 
! 

! 

2000 
I 

904,700 
I 

21% 189,987 

2001 I 904,700 I 21% 189,987 

2002 I 904,700 i 21% 189,987 
I 

I I 
100% 904,700 

• 
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Figura A. 5 Tabla dedetenninacióndel flUjO'd~efeCti~opróyectadopar~ eljnciustÍ'i~t 
• .... Gaee;:S.A.de C;V.i· .,. . . . .' ." 

" " ':-' ? :. ' 
"".-

- . ,".- '"':' 

• Año Flujos de efectivo proyectados 

1998 I $ 245.351 

1999 413,140 

2000 I 444,371 

2001 478,764 

2002 513,166 
I 

$ 2,094,792 
, 

• 
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Año, ' ".-Entradasde --" ':Factorde interés Valor presente: . "',, ef~~t "" < :~:~Ió'" , 
. ': {n~I~1~(3( , 1 ' " 

1998 245,351 .758 185,976 

1999 413,140 .574 237,142 

2000 444,371 .435 193,301 

2001 478,764 .329 157,513 

2002 513,166 .250 128,291 

Valor presente de 902,223 
entradas 

de efectivo 
Menos inversión 904,700 

inicial 
Valor presente neto ( 2.477 ) 
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Anexo 2 Tablad·el análisiSde'lóStactoresqueaféctan el precio de la 1ecnologla\;q 
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• 

• 

• 

FACTOR 

CAUDAD DELA TECNOLOG 
. ': 

". %." 

Partes para equí¡)o de soldadora,- enfriadOS por; 
agua y aire, fabricados con cobre electroIitico. 
forro, Y grapas de acero inoxidable según las 
especifICaciones . . 

Producción 

l. Proceso ProduclIvo 

! En el proceso productivo se identifican cuatro 
I secciones básICaS: Tomo, Fresa, Flejado y 
¡ pruebas cada sección se conforma de drversas 
I operaCiones y para su conocimiento detallado y 
I consecutivo se presenta en la Figura 5.3 el 
I olagrama correspondtente 

! 
:. Programas de producción 

IlOS programas de produc66n están elaborados 
por escrito, están cuantificados, son factJbles de 

1 desarrollar, aunque no se encuentran 
j Claramente desglosados, no inCluyen matenas 
¡ pomas y materiales a ubllZar. pero si se conoce 
í la fecha de entrega, ya que eso permtle 
¡ determmar las cargas de trabajo. Eslos son 
I elaborados por el Jefe de Aseguramiento de la 
i Cahdad con base a los pedidos que le hace el 
I departamento de ventas Se hace un 
I segUimiento de cada pedido por medIO de 
1 gráficas de avance. 

! 
I Estos programas son dIfundidos al Jefe de taller, 
1 el cual ~ocede a su ejecución. 

i Se reVIsan dlanamenle, aunque los resuHados 
i se checan constantemente a través del 
! seg UlfTllento y verfficación de todas y cada una 
I de las operacIOnes por parte del responsable. 
I 

I 
! 
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,_ -Especificacionesdelprocesopara-.-ccintf'OI de,' 

ILa~~D~~S~~~IF' __ " __ 
_ ¡por V_W. ~y NlSSAÑ, debld.an!ente detaltadl?$.' 
i indicándoles-~:las caraderisticas ---exactaS ,qUe 
i deben teUI"Vr estos productos. adiaonamente a 
: esto la empresa tambien' ---diseña planos 
: allrillsres para cada caso en el proceso. -además 
: de anexar hqas de muestreo por cada proceso 
1 de la pieza, revizandose el 20% de las piezas en 
r forma mten::aada En cada orden de trabajo se 
: anexa plano con hoja de control. Todos los 
operadores trabajan con un pleno actualizado 

1 por niveles de moódicaciones hechas por 
I NISSAN Y V.w. 

:. Control de caidad 

En cuanto a su conlrOl de calidad, y denvado del 
! proceso anterior se cuenta con un mínimo de 
piezas de mala calidad, ellos hablan de un 2% 

, cuando mucho en cada pe<fldo 

'. Normas y estándares de calidad 

En lo que se refiere a este renglón existe la 
Nom. DIN716/3--M en donde se especifica la 

: tolerancia de maqwnados enlre otras COsas 

'. Manuales de operación y control de cahdad 

: A este respecto en la actualidad no existen, sin 
embargo se cuenta con personal experto y de 
mucha arrugüedad que conoce perfectamente el 
procedimiento para elaborar estos productos 

. Materia prima e insumos 

• CaracterísIJcas de los insumas y materias 
pnmas netesanas 

Para la fabncao6n de estos productos se utiliza 
materia pnma con un alto grado de 

,disponibilidad, ya que existen varios 
j proveedores para su suministro, tanlo 
, naCIonales como extranjeros En cuanto a los 
Insumos los principales son- energía eléctrica y 

, agua, los cuaJes se pueden obtener fácilmente 
ya que la ublcac:lÓn de la planta se encuentra en 
una zona Sin problemas de desabasto para este 
ti de insumos 
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'Cada matena! ubHzado para la fabricación 
; producto cuenta con un reporte que 
el Proveedor • en el Q,lal se conocen 
formulaciones, procesos, espeCificaCIones 
normas con que se fabrica, aplJcaciones 
valoraciones mecánICaS, por tal mOlivo 

· producto terminado no se lleva a laboratorio, ya 
QUe a través de todo el proceso se estan 
9arantlZando los matenales 

Mano de obra 

LB c\:spomm\\tiau óe mane t\e urna es buena, 
QUe no tienen que ser obreros calificados, 
embargo por las características de la empresa, 
esla tiende a cubñr sus vacantes casi 
inmediatamente ya que la mayor parte de la 
plal'Jltlla de personal SOf1 familiares. 

SallsfaccI6n de las necesidades del cliente 

Actualmente se cumplen las necesidades del 
diente, ya que en cada entrega de producto, el 
Jefe de aseguramiento de la calidad permanece 
con el cliente hasta saber SI durante la 
mspección final el producto reúne o no las 
espeCificaciOnes En el caso de no reumr las 
especificaCiOnes se sollata una ata con la 
perSOna encargada y se le pide 

· relroabmemaCl6n para ana !Izar cual fue la faUa 
Para lograr salJsfacer las necesidades de sus 
clientes el Gerente General les hace viSItas 
peflÓdlcaS con la finalidad de conocer 

· espeCificaCIOnes o problemas que se 
ha"oer presemado durante el 

.. "" '." 
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j~~~_~~CI~: 
lActuaJme,*,-la ~ tealiza-irlVestigEi6ci;¿¡ 
I perióOlCaS para mejorar el producto a ~é$ de. 
¡ nMstas especializadas internaCIonales, -aunque 
1 no se' fOfTTluJan proyectos para crear nuevos 
: productos.-
, 
¡ Rendinjento 

i. Cálculo diano de rendimientos 

: En cada orden de producción que se fabrica se 
1 hace un calculo de rendlmenlos mediante una 
,estructura de preciOS, en la cual se contempla 
los bempos de fabricación, costos y materiales 

. que intervienen para su determinación. 8 
'calculo de estos solo se hace cuando existe 
. alglin pedido por realizar. 

Los rendimientos son anahzados a base de 
-métodos cuanbtabvos, no hay posibilidad de 
perdIdas se tiene de un 5% máximo de 
desperdicIOs. 

No se realrzan proYecCIones para conocer los 
, requenmientos de matenales y materias pnmas 
a futuro , solo se formulan de acuerdo a las 
neceSidades ele produCCIón. 

• Control de costos 

En relaaón al control de costos se tiene bien 
identificado su inlegraClón a partir de una 
estructura de costos en la cual se contemplan el 
coslo de fabl'lcac!ón que tienen como base el 
computo de la mano de OM directa, mateñales 
e Insumes y gastos de fabricación (personal de 
supervisión y servicios), por lo que 
periódicamente se hacen reVISiones en este 
rubro. 
Normas ofiCiales y estándares de 
protección contra la contamInación 

En este renglón se observa un alto grado de 
IncumpluTllento en los rubros de Agua, Nre, 
RUido y ReSlciJos peligrosos, de acuerrlo a las 

,NOM-031-EcotI93 y NOM-081-EcoV94, ya que la 
empresa desconoce esta nonnativldad 
ambiental 
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EspecificaCiones de maquinaria Y equipo 

Se atenta con esquemas del equipo 'i su uso. 
aunque no existen diagramas Que muestren su 
dISposición, debido a que no hay espacio 
suficiente para hacer un planeamiento, ya que 
no tOdos los procIuctos llevan una ffilSmB 
secuenCIE! eJe faOOcación La reposicJOn del 
eqUIpO se hace conforme se va necesitando, ya 
que la maqumana se llene que cambiar de 
acuerno a las nuevas especificaciones en los 
productos 
Tomo paralelo Fama 40 B 
Fresadora Fama FNK25 A 

1 Flejadora neurMlIca Baoo.J1 3750 

! Complejidad 

i La utilización de esta tecnolOgia no requiere 
I mayor complejidad, ya que la maquinaria actual 
j ayuda en gran medida a que el proceso sea 
I menos artesanal, ya que las piezas salen casi 
¡ automáticamente, solo se reqUiere Instrumentar IIa maquinaria adecuadamente. 

J Flexibilidad 

I La tecnolOgía en cuestión tiene un atto grado de 
. nexjbilidad ya que se puede utJltzar en la 
! fabnCaci6n de una Infinidad de productos, todo 
I dependiendo de las necesidades de Jos clientes. 
I 
I CARACTERISTICAS DEL MERCADO I 
I En cuanto a su mereado este es rnestable 
1 debido a la situación que actualmente atraviesa 

I el país, sin embargo se realtzan investigaCiones 
de mercado con cierta penodlCidad, y por ende 
I se conoce la aceptación de estos productos 
I Siendo su mercado potenCial annadoras de 

I 
automóviles (N1SSAN y VW ), la partlapaci6n 
de esta empresa en este mercru:lo es del 10"10, 
srn embaIDO no han podido elevar este 

'rcenla fatta de infraestructura ra 
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relación a la ~cia se tienen Pen 
: ;"."""'0$ 8 los ~ores -senos y 
: uno 8 IlIvel nanonal (Etaf) y otro a 
I'intemadonsl (O"Bara) AlTDos participan con 
i 4()%, del rrsrcado. . . 

; En el ú1bmo ano se ha detectado una 
; collSlderable en la demanda de estos produdGS, 

,Pese a las condiciones desfavorables 
,entCHllo internacional. el sector """u,,,t,,,.,~ 
: en espeaal la Industria metal-mecánica se 
1 recuperado rápdamente después de la 
1995 

'En lo que respecta al PIS en 1995 decreció en 
un 9 3%. durante 1996 y 1997 creaó a razón del 

'17.9% y 12.6% resped:rvamenle. 
Esta ¡ndustna ha consolidado su presencia al 
mtenar de la econorrta naaonal, de 1.2% que 
representaba en el Total de PIS nacional 
durante 1994. actualmente conlnbuye con el 
1 4% del mSrm La expedabva es que durante 
los próxirros artos se consolide su presencia 
la econorría. 

Al mtenQ{ del sector I1'Bflufacturero tarrbién 
apreaa la consolidaCión de la actJvidad 
mecánrca. HaCia 1995 su pamopaoón 
en 67%, una vez superada la CIlSIS, .oo,.bu,,, I 
con el7 3% delvalof del PIB manufacturero_ 

El valor del CQnsurm nacional aparente de 
industnB meta1-mecánica 
sigrdcallVamente a razón de! 18.8% 
17 4% en los al'los de 1996 y 

: respecbvamenle, 
: creamento se 
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,'.~ . 

¡ ¡ • 
! En _cuanto a las tacnologfas utilizadas -en este:'j." ;-.'-'; 
,sector existen. suficientes .-conoclmientos ""1 ;, /':-. 
! herrarrien:tas ,'- disponibles _ "de 'naturaleza J

I
:_: : ."; 

\errinentemerie prédica" .f"--no·'demasiado .'.,.''-, 
1 compleja en el men:ado, sin ilrOOargO -la mayqr: . 
: parte' de -las errpresas continúan' utilizando .... " 
: lec:no/oglas ~n tanto artesanales. debido a la .' 
j falta de COI'IOCirriento '1 capHal, lo que en cierta 
; medida a treoado un poco la dIVersificaCión de 
sus productos. 

i (datos obtenidos de INEGI,SECOFI, y 
: CANACINTRA 

~r;;o~to~o DEL PAQUETE I X 

'En lo Que respecta a este factor, de acuerdo a 1 
lodas las caracteriSIJcas analizadas se pueda ¡ 
aprewr un alto grado de IntegraCión ya que la ¡ 
leCtlologie QJenta C<ln casi todos los elementos 1 

· que conforman el paquete tecnológico ver: 
Ca !tula 1 Fi lira I 

ESTRATEGLAS DE LAS EMPRESAS 

'En lo qlJe respecta a esta factor la empresa aun ¡ 
~:eh:e~~7:;~rOp~~ 1:~I;~d~~~~~~~I~: i 
estos productos en el mercado, Sin embargo lo· 
que si le ha quedado muy claro es que debe: 
drversrficar sus prOductos En lO que respecta a i 
los competidores se desconoce cual es su VIsión: 
haCIa el flltUfO para este tipo de tecnología. 
CARACTERtsTICAS DEL COMPRADOR Y. 
DEL VENDEDOR 1 

'. Como Cof1'lH'3dor 

1 
En este renglón las características del vendedor i 

· de 13 tecoologia se desconocen totalmente, ya 1 
que se trata de una tecnología de dominiO I 

· pUbllOO, cuyo procedunrenlo se encuentra en i 
publicaciones y manuales es decir al alcance de , 
cualqUIer persona que sepa interpretarlos, i 
además en parucular esta empresa cuenta oon I 
la experíenaa de vanos aflos del Gerente ¡ 

: General en su aphcací6n, Sin embargo se le han I 
,IdO haciendo algunas innovaciones, 10 que ha 
'perrnrlldo a la empresa tener un mayor grado de! 
· eficienCIa en la rnducción : 

139 

x 

x 



• 

• 

En lo que respecta a estos productos no-se 
con limdaaón alguna, para 

! ~:~~~~~~ sin embargo la empresa del tipo de productos que 
ya Que aunque se hiciera un 

promoción es1C1Sn",''''''m.''iaz'", debido a Muros 

pudiera re,tvesen!B1/e a la 
para aumentar el 

I e'"' '''''~ioO¡'. ya q,'. '" ~ 
no están '.''''''''''''. aJal la unlCB persona 

lOs prot:eainUen!os es el 
1, por 10 que en el caso de que 

vender la empresa, esta enfrentarla 

Se realIZó una búSQueda de palerrtes en MéXICO 
(Banco NaCIOnal de Patentes hasta 1992) , 
Estados Unidos, Canada, Japón y Europa 

I (ln1emel 1971 ~ 1978) Y no se encontró 
información de patentes recientes sobre este 

, Ilpo de produdos_ 
kI Que se conCluyó Que en México no 

! ~~~:;~.~""~!"~~:;:" Su 1abflcacKin. "";'c"o I !: del extranjero como 

1
.;,:.0,0" ." .ote"',' •• UI en México sin invadir de terceros. 
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FACTOR CAUFICACION 

I • • 3 2 1 

EXClUSiVIDAD X • Est, fadOI pud~. representar un punto 
obscuro, ya que como se mencione en los I puntos amenores se trata de una teO'lologla 
madura, por lo cual en la actuaRdad no exISte la 
¡ mlruma posibilidad de su exclusividad. 

¡GRADO DE DESARROLLO Y 
_O 

X ¡ COMERCIAL DE LA TECNOLOGfA 

I Aqu/la te-cnoJogla en roestJ6n ha alcanzado el 
éxrto esperado, mohvo por el cual aun Sigue en 
el mercado, siendo constantemente adaptada y I mejorada, Sin embaTlJo se pudtera pensar que 

1 este bpo de produdos pudieran ser sustrtuidos y 
asr frenar su desarrolk) 

i , 
! CICLO DE VIDA DE LA TECNOLOGlA X 

I ""bido • ,,, ,,""',,''',,' 1"°°" d, ~ I 
tecnología y su permanenCIa en el mercado se 
puede decir que se encuentra como ya se 1_ ! menCIono en su etapa de madurez 

• 
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