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INTRODUCCION

El procesc de cambio que rige al mundo actuai, hace que la empress frate de
aprovechar mejor los recursos disponibles v elevar su oferta de bienes y servicios los
cuales exigen una continua blisqueda de sistemas adecuados para atender a las
necesidades humanas.

La modemizacién tecnalogica, hoy se acepta como uno de [os factores fundamentales
para dinamizar el proceso de desamolle. Entre mayor sea €l rimo que se quera
impnmir & una sociedad, mas esta sociedad deberd estar vinculada al uso de
tecnologias adecuadas a sus materias primas, Sus recursos humanos, sus
necesidades, en fin a su reafidad.

Por lo que en México existe la preocupacion por contar, tanto en cantidad como en
calidad, con los recursos y la infraestructura centifica y téenica para realizar
investigacidn y desarrollo en aclividades industriales especificas, asi como también
para selaccionar la tecnologia mdas adecuada a cada situacién y al momento
economico.

El seleccionar las tecnologias apropiadas, negociarias eficientemenie y asimilarias en
forma rapida y ordenada, sentard las bases para empezar a hacer adaptaciones,
mejoras y desarrollos locales que conduzcan a un mayor grado de eficiente
abastecimiento tecnologico.

En este contexio la fase de evaluacion de la tecnologia es una etapa crucial en el
proceso de adquisicidén tecnologica. Muchas veces la tecnologia no se comercia
come un item econdmico independiente, sino incorporada a los productos sea en
bienes de capital 0 en bienes de consume, y por lo tanto sus datos econdmicos
propios estan incorporados a los de dichos productos, por 1o gue cuando ia tecnologia
se vende por separado (desincorporada; como ocuire en los contratos de
Know - How, por ejemplo el precio total que se paga por ella no es facil de estimar,
particularmente para el comprador. Esto se debe sobre todo, a que hay costos gue no
se pueden conocer en e momento de la compra, fales como eventuales
modificaciones mayores y menores que suelen presentarse normaimenie durante la
gjecucién del contrato, la utilizacion de servicios técnicos que pueden necesiarse mas
adelante en apoyo del mismo, efc

Para llevar acabo esta fase, se requiere de técnicas y gente experimentada y
entrenada, 1o que en la mayoria de los casos es dificll encontrar, ya que en la
actualidad no hay suficientes profesionales que se dediquen a esta parte de la
administracion, 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 paguete tecnoldgico, no tan solo para venderlo,
comprario o actualizarlo, sino para saber cual es nivel de competitividad tecnolégica
en relacion con ofras empresas.



El contenido de este trabajo, esta primordialmente dirigido a fa pequefia y mediana
empresa. La justificacion de esta orientacién responde principalmente a que este
es uno de los campos de trabajo mas amplios para el administrador, ya que en
Meéxico, son las més numerosas y requicren ge ung mejor administraciéon de su
tecnologia.

Con el propdsito de que este modelo alcance su objetivo, y de una aportacién dtil a
la administracion se aplicd a una empresa pequefia de Ja industria metal-
mecanica.

La realizacidn de este proyecto en la empresa se levé acabo en dos etapas. la
primera en ia que se determind el producto objeto del estudio, sus caracteristicas,
procesos, impacto en el mercado etc. Y la segunda etapa que consistio en |a
aplicacién de la metodologia y el andlisis de sus resuitados, para lo cuat se hicieron
varias visitas a [a planta, ademas se realizaron algunas pruebas de fa veracidad de
la informacion y paralelamente se investigd sobre ia situacién actual del producto
en el mercado nacional y extranjero, con o que una vez que se obtuvieron todos
los datos necesarios se aplicd la mefodologia y finaimente se liege a un resultado,
el cual fue presentado a la empresa quedando esta satisfecha, ya que ademas de
determinar el valor de su paguete tecnolgico se le dieron elementos de decision
para crear nuevas estrategias.

Todo el proceso que se llevo acabo en la realizacion de este rabajo se describira a
lo largo de los siguientes capitulos, incluyendo la parte tednca que servira al
empresario para entender la importancia de contar con un modelo que e permita
evaluar su paquete tecnologico.

Estructura de la Tesis

El estudio esta dividido en las siguiantes partes:

La primera parie Capitulos 1, 2, 3 enmarca tedrica y conceptuaimente el problema
de la tecnologia como concepto e instrumento de desarrolio en el sentido mas
amplio. Esto ayudaré a comprender lo que es la tecnologia, no como un elemento
aislado, sino como un sistema tecnolégico integrado, onentado a satisfacer las
necesidades de los clientes, asi mismo se pretenden dar las bases tedricas para
resaltar la importancia de realizar el availio del paquete tecnoldgico y proponer asi
un modelo que le permita al empresario mexicano contar con una herramienta mas
de decisién en el esquema econdmico tan cambiante que existe actualmente,

Vi



La segunda parte Capitulo 4 pretende dar al empresario un panorama amplio del
comportamiento de I8 tecnologia en México, esto con la finalidad de que al
momento de aplicar el modelo aqui propuesto tenga una visién clara del pape! que
juega su empresa dentro del sistema econdmico, politico y social que rige al pais

En la tercera parte Capitulo 5 se vincula la parte teérica y practica especificamente
en la aplicacién de la metodologia propuesta, este con la finalidad de guiar en
forma practica al empresario en su aplicacion, y poder asi validarlo, por dltimo se
hace un peguefic analsis de la empresa relacionado a la aplicacién de la
metodologia, concluyendo con algunas observaciones y recomendaciones

Alp largo de este trabajo se ha intentado hacer una aportacion Gtif, que en matena
administrativa contribuya a impulsar el desarmollo, adecuacion e implementacién de
herramientas cuantitativas para la toma de decisiones en o gue a tecnologia se
refiere.

El desarrollc de esta investigacién como la metodologia aqui planteada son
suscepfibles de ser mejoradas y ampliadas.

il



Capitulo 1



ENFOQUE ADMINISTRATIVO DE 1.A TECNOLOGIA

La tecnologia y la habilidad para crearia y manejarla se han convertido en parte
esencial del proceso competitive. En el mundo globalizado en &l que se vive la
tecnologia es un factor necesario para ganar mercados o para conservartos. Mas
aln, ta capacidad para manejar los procesos de cambio tecnoldgico es uno de los
elemenios que define crecientemente la divisidon entre paises industrializados y
paises en desarrollo. De hecho, en los paises avanzados se ha generalizado ¢
fendmeno de introduccidn constante de nuevas tecnologias que surgen de un
poderoso aparato de investigacion y desarrollo, cuyo fin es mantener yfo mejorar
los niveles de calidad y de precio de sus producios, reforzando al mismo tiempo su
posicion en los mercados internacionales.

Sin embargo Iz creacion de nuevas fecnologias no ha sido una condicidon esencial
para que las empresas se desarrollen, sino que también la velocidad en que se
han dado los cambios tecnoldgicos a través de las innovaciones tecnologias les ha
permitido tener un mayor impetu de desarrolto sobre todo en ias (itimas décadas,
por lo que esias innovaciones parecen surgir a un ritmo tan acelerado, que en
muchas ocasiones las empresas pierden el control, ya gue no estan preparadas
para recibirlos, de ahf 1a necesidad de que {as empresas estén conscientes de los
elementos gue integran su tecnologia y la forma en que se interrelacionan entre si
para lograr los objetivos que se han planteado, pero jcuales son estos elemenios?

En este capitulo se tratard de analizar cada uno de estos elementos y algunos
conceplos que servirdn como base para entender el desarrollo de esta
investigacion.

La Tecnologia como un sistema

Antes de iniciar con ef anaiisis de esfos elementos es necesario entender que es la
tecnologia, por o que se le puede definir como: "un método (o procedimiento) para
efectuar algo®, en esta definicion se deben considerar los medios (instrumentos,
herramientas y maquinas) vinculados al procedimiento y a la clase de materiales
que transforma. También debe incluir los conocimientos cientificos formales
{escritos v al alcance de cualquier persona o institucién), asi como los gque forman
parte de la cultura de la sociedad en general: empresa, grupc de trabagjo ©
trabajador en particulaf”; todo lo anterior con un objetivo especifico que
generalmente es el de producir un bien o servicio.

Partiendo de esta definicidén a 1a tecnologia no se le puede considerar como un
elemento Unico y aistade, sino gue por el contrario se percibe como una serié de

! FERNANDEZ, E y FERNANDEZ, Zulima, Manuaf de Direccidn Estratégica de la Tecnologia, Barcelona
Espafia, Ariel, 1689.



elementos interrelacionados con el objetivo comin de satisfacer las necesidades
de los clientes, por lo que se puede decir que es un sistema.

Este sistema tecnoldgico necesario para la produccion de bienes y servicios se
incorpora al sector productivo mediante la produccion directa (como ocurre en toda
unidad econémica que utilice la tecnologia que ella misma produce) y por su
comercio (cuando la unidad economica adquiere la tecnologiz ofrecida por otros);
estas operaciones tienen un caracter econdmico. Este sistema tecnolégico tiene un
precio por lo que se considera come una mercancia gue tiene un valor de uso y un
valor de cambic E! valor de usp esta determinado por el grado en que cumple los
propositos para los que se integrd el sistema y el vaior de cambio del mismo se
muide por la proporcion en que su valor de uso se cambia por el de otra mercancia,
ya sea directamente o por medio de otras unidades monetarias. Mientras que su
valor de uso depende de la ulilizacion practica del conocimiento contenido en el
sistema tecnoldgico, el valor de cambio es el resultado de la apropiacion privada
de ese sistema tecnolégico por el propietario y, de esta manera conlleva, un cierto
grado de poder de mercado y de capacidad para generar utifidades. El comprador
demanda la tecnologia porque necesita su valor de uso; el vendedor la suministra
para obtener heneficios econémicos medrante esa fransaccion.

Por eltlo el sistema tecnolégico debera incorporar el valor de cambio, ademas del
de uso, debido a que muchas veces se invierte en integrar nuevos sistemas,
buscando obtener mejores valores de uso, olvidandose de la dimension del valor
de cambio de los mismos, sin esto la capacidad de respuesta del sistema en &l
sector productivo sera deficiente.

El sistema tecnolégico desde su disefio inicial se debe especificar desde et punto
de vista del mercado (adecuando el valor de cambio y el vailor de uso). Lo que los
clientes compran tiene que responder satisfactoriamente a sus necesidades reales
o no les servird. Contar con una tecnologia particular y poder fabricar productos
unicos no es suficiente para dar permanencia a cualquier organizacion, Hay que
mantenerse en el mercado y, para esio, el cliente debe captar el verdadero valor
de lo que esta comprando via la satisfaccion total de sus necesidades

Conocer a fondo e sistema tecnolsgico permite:

+ Afianzar la posicién competitiva de la organizacion en et mercado, a través de la
venta de productos adecuados.

» Desarrollar sistemas tecnolégicos alternativos que superen al que actuaimente
esté en uso y.

» Diversificar el portafolio de productos si se considera estraiégicamente
necesario,

E! sistema tecnolégico esta integrado por tres caracteristicas y de su interrelacién
surge la mejor estrategia para adquirir, desarrollar o copiar la tecnologia®. A éstas

? GIRAL, José, GONZALEZ, Sergio, Tecnologi Apropiada, Méxica, Alhambra, 1980,
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se les llama vectores del sistema tecnologico y se refieren a los aspecfos de la
misién, estructura organizacional y disefio de transformacién. Véase Figura 1.1

VEctores Tecnologicos del Sistema Tecnologico

El primer vector o vector principal es el correspondiente al mercado, en él se
localiza a los clientes y a a competencia, éstos marcan la orientacion y el rumbo
de cualquier organizacién. Este vector se ve representade por la misidn, ya que en
ésta se indica quién es e} cliente, qué necesidades se les satisfacen y a través de
gué producto (bien o servicio) se logra esa satisfaccion; la misidn indica la razon de
ser de la organizacion. E! posicionamiento y el nivel de competitividad en el
mercado medidos por el grado de satisfaccién a las necesidades de los clientes
determinan que tan adectado es el sistema tecnolégico en la empresa

De Io anterior se observa que el vector mision es el que determina la parte
estratégica de ta organizacion. Véase Figura 1.2

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

Este vector es el vecior sociotécnico en el gue los resultados finales individuales y
de grupo se relacionan con el ¢lima organizacional. Los modelos de estructuras
organizacicnales se representan con las organizaciones cerradas y mecanicas en
un extremo y con las abiertas y organicas €n ofro.

La estructura organizacional considera aspectos organizacionales tales como la
dwvisién del trabajo, grado de especializacién, retaciones linea - estado mayor y Ia
departamentalizacion de las tareas organizacionales, entre las principales; y entre
los aspectos verticales se incluye a la delegacidn, la descentralizacion, el numero
de niveles jerarquicos y el tramo de control, con algunos de sus efectos come son
la satisfaccién del trabajador y la toma de decisiones.

E! aspecto funcional de este vector es el responsable de proveer los insumos
necesanos al proceso de transformacion, asf como de su coordinacion para que se
obtengan productos con caracteristicas adecuadas a las necesidades de los
clientes y puedan ser considerados como safisfaciores. En los elementos
funcionales organizacionales por considerar estén la administracion del facior
humano y de las finanzas. La evaluacién de este vector estd dada por el grado en
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Fuente: GIRAL, José y GONZALEZ, Sergio, Tecnokbgica Apropiada, México, alhambra, 1980,
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que coadyuva al logro de la misién y apoya al vector del disefio de la
transformacién. Viéase Figura 1.3

El tercer vector, que representa e! disefio de transformacién y sus productos
{bienes o servicios), estd compuesto por cuatro elementos ( o tipos de tecnologia),
tres de ellos son causas y el cuarto se puede considerar como el efecto’. Véase
Figura 1 4

Como causas en el diseno de transformacion se tiene:

« Tecnclogia de equipo. Se refiere a la parte del paquete fecnoldgico
relacionada con las caracteristicas que deben poseer los bienes de
capital necesarios para producir un bien o servicio. La parte medular de Ia
tecnologia se encuehtra integrada & la maquinaria de produccion,
concentrandose el conccimiento tecnolégico en la informacion sobre la
fabricacidn del equipo, sus especificaciones, manuales de uso y
mantenimiento, listas de refacciones, eic,

» Tecnologia de Proceso, Relacionada con las condiciones, procedimientos
y formas de organizacion necesarios para combinar Nsumos, recursos
humanos v 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 célculos de rendimientos, los balances de materia y energia, el
arreglo fisico del equipo (lay - out), los manuales de operacion etc.

+ Tecnologia de Cperacién. Es aguella que se refiere a las normas y
procedimientos aplicables a las tecnologias de producto, de equipo y de
proceso, ¥ que son necesarias para asegurar la calidad, la confiabilidad,
la seguridad fisica y la durabilidad de la planta productiva y de sus
productos. Este fipo de tecnologia exige una fuerte incidencia de
conocimientos que son fruto de la experiencia, vy comprende Ia
informacién contenida en los manuales de planta, los manuales de
operacion, Ias bitdcoras y las sufilezas de operacién proporcionados por
expertos, por lo gue se le vincula con la prestacion de asistencia {écnica.

Como efecto del disefio se tiene:
» Tecnologia de Producto. Se relaciona con las normas, las

especificaciones y los requisitos generales de calidad y presentacion gue
debe cumplir un bien o servicio. Cuando la tecnoiogia de producto es

* VALDES, Luis, SALAZAR Abelardo et al Desarrolio Tecnologice, Una posibilidad al alcance de su
empresa, Méxaco, FONEL 1989
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s predominante, se tendria que concentrar en la informacién relativa a los
manuales de uso, aplicacion y mantenimiento del mismo, a las foérmulas y
composiciones, a las especificaciones de las materias primas, instructivos
de ensamble, etc., asi como a cuesticnes de propiedad industrial tales
comg patentes y marcas.

En consecuencia, es muy importante remarcar que cualguier sistema tecnoldgico
tiene como elementos infegrales los vectores antes citados. Sin embargo,
dependiendo del sector al que pertenezca la organizacion, asi como la etapa de su
ciclo de vida en la que se encuentre, existen sistemas que dependen mas de aigun
vector especifico,. Su medda de acluacién es ia valoracidn del grade de
satisfaccion de las necesidades de los clientes®.

EI Paquete Tecnolbgico

En el punto anterior s¢ menciona la importancia que fienen los vectores
tecnolégicos en la generacién de tecnologia, y precisamenie esta investigacion
esta orientada especificamente al que representa el disefio de ta transformacién, al
cual también se le conoce como Paguete Tecnoldgico. Entendiéndose por paguete
tecnologico al conunto de conocimientos empiricos ¢ cientificos, nuevos ©
copiados, de acceso libre o restringido, juridicos, comerciales © técnicos,
necesanos para producir un bien o servicio” 5

Cualquier paguete tecnoldgico tiene elementos de los cuatro tipos de tecnologia
referidos en el punto anterior (de producto, equipo, proceso y operacion). Sin
embargo, existen pagquetes que dependen preponderantemente de alguno o alguno
de ellos, limitAndose a la incidencia de los otros a un nivel menor. En la Figura 1.5
se intenta ilustrar la participacion relativa de los diversos fipos de tecnologia en
algunos sectores. ES evidente que, si un paquete se halla basicamente influido por
alguno de los tipos de tecnologia se orentan en esa direccion los esfuerzos por su
integracioén, concentrandose mayoritariamente en el componente tecnoldgico
fundamental. Por ejemplo en la industria metal mecanica la tecnologia
predominante es la de producto y la de equipo, ya que el producto elaborado
requiere poca tecnologia de proceso y de operacion, puesto que en su mayoria los
productos etaborados proceden de procesos empiricos.

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

*1dem
P WAISSBLUTH.M. y GUTIERREZL, Elementos para una estrategia de desarrollo cientifice ¥ tecnoldgice, Crencia y
Decarrollo, Nim 45, México, 1982, pp 83 - 105
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‘Figura 1.5 7:Tabladé ‘Composicién Tecnoldgica tipica‘para-divers
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%%\!’——] )

Componente | ~ | Tecnologlade - Tecrologia de Tecnologia ¢e . Tecnologia de
Tecnoldgico . producto equipo procese ceperacion®
Rama industrial .
Textit A A M M
Alimentos A A B M
MetakMecéanica A A M M
Petroquimica B M A A
Colorantes y A B M M
pigmentos
Productos A B M M
Fameacduticos
Fertizante B M A A
Clave A Contribucion alia al paquete
tecnolbgico
M Contnbucidn media al paquete
tecnologwo
B Contnbucidn baja al paquete
tecnoldgico
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Fuenta: CADENA G, ef &/, Administracién de proyectos de Innovacidn tecnoléglca México, Gernika, 1985 p. 27
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-uente’ ROA, et al. Metodologla para Iz deterrninacién del valor de una tecnologia, memorias del il Seminario
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Como se puede observar en esta figura los elementos que integran estos paguetes
son muy diversos y complejos por o que en algunas ocasiones las empresas no
contaran con todos ellos, ya que esto va a depender de! 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 hablaré de ia forma en que
se puede adquinr, en donde se encuentra y cuales son fos mecanismos que se
siguen para obteneria
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Capitulo 2



LA TECNOLOGIA Y SU ENTORNO

El sistema tecnoldgico de la organizacién se encuentra rodeado por un entorno que es
externo al sistema, pero que afecta de manera directa al desempefio de los vectores y a
su interrelacion.

£l entornc o medio ambiente estd compueste de tfodo aguello en lo que el sistema no
puede influir, perc que a su vez es determinante en como opera el sistema. El
reconocimiento del entorno ie permite reconocer cuales son las oporiunidades y
amenazas gue éste presente a las organizaciones.

El entorno esta compuesto principalmenie por aspectos politicos, econdmicos, sociales,
culturales, tecnologicos, ecoldgicos, nacionales e internacionales. Sin embargo para
efectos de este trabajo se revisara Unicamente el correspondiente al de tecnologia.

Para que una organizacién pueda participar de fos cambios tecnoldgicos {cuando esta
no es productora de su propia tecnologia), es necesario adquirifla ya sea dentro o fuera
del pais, por tal motivo en este capitulo se analizaran algunos conceptos que permitiran
entender la esencia del modelo propuesto en esta investigacion.

Naturaleza de ios mercados de tecnologia

El mercado de la tecnologfa a nivel mundial es uno de fos principales elementos dei
cambio tecnologico que en la actualidad se vive, en el ocurren las diversas
transacciones de compra y venta de tecnologia, servicios y factores productivos. Es ahi
donde se manifiesta la oferta, la demanda y el precio de todo lo que se compra y se
vende. Muchos de los paises han contemplado a la transferenciz tecnolégica como una
alternativa viable para resolver sus problemas. Entendiéndose como “transferencia de
tecnologia al traspaso de un paguete tecnoldgico o partes de él desde una unidad u
organizacion hacia otra, con el objeto de que esta Ultima produzca y distribuya bienes o
servictos™. Desafortunadamente, por un lado, la transferencia de tecnologia por si
misma no puede traducirse en crecimiento econdmico, si no hay una adecuada
asimilacion del proceso productive Por ofro lado, el mercado de tecnologia estd muy
lejos de la estabilidad que puede dar la libre concurrencia de las fuerzas de la oferta y la
demanda. “Milliples factores originan un estado imperfecto del mercado techoldgico
entre Ios que destacan* ’

» Existe un nimero limitado de oferentes y demandantes, de manera que la decision de
alguno de elios influye en &l comportamiento del mercado, los oferentes, en forma
individual, pueden influir en el precio o incluse determinarlo, asi como también los

© Anticuio, La problemética Actual de la Comercializacion y Transferencia de Tecnologin en Mixice. Asociacion
Meuwcana de Directivos de la Investigacion Aplicada y el Desarrollo Tecnotégico. Octubre de 1990, p.26
* MENENDEZ. Sitveste, La economia p ia empresa, México, MeGraw-Hill. 1994, pp.114-115
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demandantes. Esta influencia en el precio se debe a la gran cantidad de tecnologia
que ofrece el productor o a la gran demanda de un consumidor, es decir, desaparece
la oferta y la demanda.

« Existe diferenciacién de productos® las tecnologias ofrecidas no son homogéneas, ni
tipificadas; tienen diferencias reales o supuestas que implican costos y precios
diferentes, asi como gustos y preferencias diversas por parte de los consumidores.

+ No existe plena movilidad de mercancias y factores productivos, ya sea porgue exista
alguna agrupacion empresanal o sindical que iimite dicha movilidad, o bien porgue
exista alguna restriccidn o limitacidn por parte del estado en cuanto a confrol de
patentes, control tecnoldgico etc Es por esta causa que la entrada o salida del
mercado esta limitada para los oferentes y demandantes.

+ El Estado inierviene de alguna manera en las actividades econdmicas, mas que nada
en lo relacionado con las fransacciones comerciates del mercado de la tecnologia;
puede regular o controlar precios, puede actuar como demandante, y como oferente,
y puede legisiar en materia comercial.

+ No existe pleno conocimiento del mercado ni de oferentes ni de demandantes, lo gue
ocasiona que muchas veces no se tome la mejor decision. En general, los
consumidores compran las tecnologias mas caras porque no conocen todas ias
opciones que ofrece el mercado. Informacién mmperfecta.

Para analizar el mercado tecnolégico, es indispensable reconocer €l papel de las
empresas multinacionales (EMS) en la produccién y difusién de la tecnologia. El calculo
de las EMS para la maximizacion de sus ganancias a escala mundial inciuye la decision
simultanea de donde ubicar sus actividades, tanto de produccion como de investigacion
y desarrollo.

Denvado de esto Ultimo, se cree que las “imperfecciones del mercado se deben
principaimente a las acciones deliberadas de las EMS para crear oportunidades para
ellas mismas. Estas ventajas se expresan en forma de tecnologias no facilmente
reproducibles” °

Asi la oferta de tecnologia se ve afectada por la proteccién legal y, en mayor medida,
por los secretos industriales. Ademas, de acuerdo a un estudio realizado sobre el cicle
de vida de las tecnologias este reveld que, antes que decidir transfenr una tecnologis, fa
EM explota los conocimientes fabricando y vendiendo el producto Asi que cuando Ia
tecnologia estd en su fase madura, a la EM le conviene transferir la produccién a sus
filiales en otros paises ( o bien establecer coinversiones), y apenas cuando ia

' MAGGE.S. Information an Multionational Corporation: An Appropriability Theory of Direct Foreign Investmen en J.B.
Bhagwati {ed} XThe New Intermnational Economic Grder Ther North-Shout Debate:, Cambndge , MIT Press 1977 p 17

* VERNON. R, International Investment and International Trude in the Product Cycle, Qquarterly Journal of Ecopomics, (80),
1966 pp 190-207
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tecnologia entra en su fase de declinacion y los margenes de utilidad son cada vez mas
bajos, la EM decidira transferir la tecnologia a otra empresa,

Al problema de la imperfeccion en la oferta se suma el de la falta de capacidad
tecnoldgica, el deficiente acceso a la informacién y la escasa capacidad de negociacion
por parte de los demandantes de tecnologia en los paises en desarrollo.

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

Mecanismos de Transferencia de Tecnologia

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

+ Consultoria,

» Ingenieria basica y de detalle;

+ Programas de cooperacidn técnica internacional;

+ Entrenamiento, capacitacién y formacion de recursos humanos en disciplinas
definidas, en la incorporacion de ciertas técnicas de operacién cuando se adquieren
equipos y maquinaria,

» Adquisicion de paquetes de software y otros mas.

Los cuales se pueden obtener a través de ; Coniratos de consultoria y/o ingenieria,
Contratos de asistencia técnica y conocimientos técnico ( Know - How), Acuerdos para
suministro de maguinaria y equipo y plantas llave en mano y Contratacién a partir de la
desagregacion del paquete tecnoldgico. Estos acuerdos se presentan en funcién de las
ventajas competitivas y de los recursos, tanto técnicos como economicos, asi como de
las necesidades de las partes

También se habla de “transferencia indwecta de tecnologia, siguiendo mas una
modalidad de difusidn de conocimientos a través de las publicaciones que aparecen en
las revistas especializadas y en los boletines técnicos, asi como en la publicacién de
patentes {dominio piblica). Esta difusién mas académica pone a disposicion de los
estudicsos en el tema y los tecndlogos los avances que suceden en el ambito
tecnoldgico y muestran los adelantos y los avances gue se han logrado™ .

“Otras formas de ftransferencia de tecnologia vienen acompanadas de aigunas
estrategias comerciales, de inversién © de adquisicidn de negocios a fravés de la
inversion extranjera, las concesiones, franquicias, “Joint ventures”, programas de

1° CHESNAIS, F, Technology and Competitiveness, SIT, Review, 1986 pp 17
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adquisiciones de emPresas por parte de otres compafias o unidades corporativas, e
inversiones directas” .

Empresa conjunta (Joint Venture)

*Se define un "Joint Venture” (coinversion} como una alianza en la que se da la
colaboracidon entre firmas, para efectos de desarrollo de productos, su
manufactura y/o comercializacion en cierta temitonalidad, incluyendo
contribuciones substanciales de las partes en tecnologia, capital, gerenciamiento
y olros aspectos”. 2

Las transferencias tecnolégicas con un componente de estrategia comercial y de
inversién han tenido un crecimiento significativa en los dltimos afios por la influencia de
la globalizacidn de los mercados internacionales. Se asume que estas modalidades son
puestas en practica por las firmas o empresas multinacionates, que buscan incidir en las
estructuras locales de produccion, asi 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 tecnologia y capital, que en su mayor parte
son muffinacionales, adoptando estrategias que responden a sus intereses comerciales,
y que van desde considerar sélo a sus subsidiarios o filiales ubicadas en paises
desarroflados para transierir su mejor tecnologia, o bien contemplar acuerdos de tipo
*Joint Ventures® con empresas locales,

Esta practica da come resuliado que las altas tecnologias practicamente séic pueden
encontrarse al interior de los consorcios © firmas multinacicnales, controlando, en
principic, los mercados internacionales y obteniendo la mayor parte de las utilidades de
la explotacién de la tecnologia. Solo cuando la tecnologia 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 ia firma nacional, la adguisicién de fecnologias
avanzadas implica ya sea el pago de regalias demasiado altas ( s1 es que el licenciante
accede a otorgar una licencia), ¢ bien buscar el establecimiento de coinversiones con el
proveedor tecnoiégico.

El motive principal de estas alianzas es tener el acceso a ciertos mercados estratégicos
aprovechando ventajas competitivas de las partes ( entre ia que se encuentra la
tecnologia). En este caso, para gue una empresa nacional tenga capacidad para
efectuar un adecuado intercambio bajo esta figura, es preciso que cuente con una
pasicidn competiiva importante, ya sea teniendo acceso preferencial a mercados
interesantes, o bien teniendo capacidad técnica, sin que sea muy importante el {amafio
0 la estructura de la empresa. Esto significa, en pocas palabras, gue [a empresa cuente
con elementos de intercambio para poder tener una mejor posicion negociadora en la
relacién y sobre todo, en el aspecto tecnolégico, contar con el respaldo de una
capacidad importante. “A pesar de que intemmacionalmente ya se habia

Y STOBAUGH, R Chanels for Techology transfer; the petrochemical industry, n Stobaugh and Wells (eds) Techology
Crossing Borders, Har ard Busincss Scholl Press , 1984, pp 1-22
* MOWERY.D. Coflaborative vennires berwen U8 and foremng manufacrinng firms, Research Policy, No. 18 1989, pp.19-32
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predominaniemente de este lipp de alianzas, en la literatura especializada, hay
coincidencia en considerar 1a transferencia de tecnologia en paises en desarrollo desde
el enfoque de adquiriente 0 recepior de una licencia” . Baio este enfoque, existe
bastante consenso en recomendar el esquema presentado en la siguiente pagina Véase
Figura 2.1, en el cual se describen los eventos y la interrelacién entre los mismos para el
caso de la seleccidn, adquisicion y adaptacién de tecnologia

Como se observa en el esquema, se puede decir que el proceso de adquisicion de
tecnologia no cuimina con la puesta en marcha, operacién y control de los procesos y
productos, sine gue este es el inicio de un proceso progresive de aprendizaje de la parte
receptora.

Tecnologia y Competitividad

La competitividad ha sido identificada cominmente con el dinamismo en los mercados.
Por lo tanto, el analisis de la competitividad internacional, segin esta definicion, indicaria
que un pais es competitivo internacionalmente, a medida que aumenta su participacién
en los mercados intermacionales. Si bien esta apreciacion es cierta * aparentemente”,
descuida el efecto dindmuco, que es el de considerar el cambio tecnoldgico como un
proceso dindmico, diferenciado, acumuiativo y apropiable gue, en gran medida,
contribuye a la permanencia en ese mercado intemacional a largo plazo. Sin embargo,
no esta asegurado gue este dnamismo se mantenga en el futurg, si se tienen en cuenta
transformaciones tales como el proceso del pase a escala mundial de los mercados y de
la tecnologia, la intensificacién de ta competencia y la aceleracién del desarrollo y del
cambio tecnolégico.

“El cambio tecnolégico es uno de los pnncipales factores que afectan el grado de
competencia en una industria, jugando un papel muy importante en el cambic estructural
en la creacion de nuevas industrnias. De todos los factores que pueden cambiar las
reglas del juego el cambio tecnolégico es uno de ins mas prominentes.” ' El cambio
tecnolégico no es importante en si mismo; pero lo es si afecta la ventaja competitiva v la
estructura industnal, por lo que es conveniente concentrar la atencién sobre cémo una
organizacién puede reconocer y aprovechar las implicaciones competitivas del cambio
tecnologrco. Ello puede ser posible a través de:

« Conceptualizacion de la tecnologia en la organizacion.

+ Relacion entre tecnologia y capacidad para compelir: logro de una ventaja
compefitiva sosienible.

+ Forma en la que la tecnologia conforma la estructura industrial.

+ Metodos para seleccionar una estrategia tecnolégica.

+ Prondsticos del cambio tecnoldgico conforme evoluciona la industria.

" MADU, C, Transfering Techology to Developing Countries; Critical Factors for Success, , Long Range Planing 224,
1989, pp 114-124
" PORTER, M. Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior 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 refieja practicas gerenciales y de
administracion de los empresarios y ejecutivos de la corporacidn. Los resultados
competitivos, por lo tanto estan condicionados a las caracteristicas de la eficiencia de ia
estructura economica de cada pais, a su infraestructura técnica y a otros faclores que
determinan las externalidades sobre las cuales las empresas pueden construir o mejorar
esa competitividad.

En un entomo de competencia, la empresa competitiva es Ia que tiene los costos mas
bajos, es decir, la que ha logrado llegar a la utilizacion de los factores mas eficaces para
los cosios de factores equivalentes. El nivel de los precios estd determinado por los
coslos de! productor menos eficaz y a pesar de tedo indispensable para respender a la
demanda { 8 menos gue haya acuerdo sobre los precios u oferta insuficiente). A la
inversa de lo gue pretende el andlisis econdmico tradicional, los costos de los
preductores son diferentes. E| competider con los costos més bajos podra en
consecuencia

» Generar liquideces superiores a las de sus competidores.
« Invertir mas, por consiguiente, crecer mas deprisa.

« Resistir mejor en caso de recesion.

» Continuar mejorando su ventaja de costos.

Hay que entender los costos en el sentido mas completo del término: incluyen los costos
de recepcion, produccién y distribucion del producto en el mercado determinado, pero
igualmente los costos de inversion, el servicio posventa y de administracién que
raramente son aparentes en las contabilidades analiticas de las sociedades.

Cada achvidad econémica concce una fase de arranque, una fase de crecimiento, una
madurez, y una de obsclescencia. Las condiciones de la competitividad son diferentes
en cada momento del cicle de vida del producto tal y como se puede chservar en la
Figura 2.2. En periodo de fuerte crecimiento, la competencia es generalmente intensa.
Los precios reales descienden muy deprisa porgue se acumula rapidamente la
experiencia. Si el lider invierte suficientemente, podra crecer mas ( o de forma similar)
deprisa en el mercado con iguales margenes 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 lider no invierte bastante, o no rebaja sus precios
en la misma proporcién que sus costos 0 sea ya no $e concentra sobre su ventaja inicial
{dversificacion prematura), €l que le sigue puede entonces ganar parte de! mercado sin
que las ventas del lider bajen, y reducir de esta forma sus costos mas deprisa que él.

En pericdo de madurez las estrategias competidoras son menos frontales y tienden mas
a modificar progresivamente los limites de los segmentos. Los competidores situados en
tercera ¢ cuarta posicion pueden copiar de forma bastante rapida las innovaciones de
los productos del lider sin tener que estar continuamente rezagados.
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Finalmente se llega a la obsolescencia y se dejan atras cualquier tipo ge estrategias, ya
que el producto sale del mercado.

En cuanto a ia techologia de procese, estéd disponible a través de los intermediarios de
los proveedores de equipos.

La diferencia de costos en el segmento de origen €s, por consigutente, en general
debido 2 fendmenos de escala y de aprendizaje ya adquiridos. Las posicicnes adquiridas
( fabricas, distribucion, reputacién, servicio, marca) son entonces dificiles de modificar.
Los competidores seguidores buscaran mas bien mover las fronteras de ios segmentos,
apoyandose sobre las bases de experiencia diferentes y/o aprovechandose de los
primeros cambios del entorno:

» Aparicion de muy importanies y sofisticados clientes gue no quieren pagar
toda la organizacion “servicio” del lider.

¢ 0, el contrario, localizacion en direccion de pequenos clientes que necesitan
un servicio a medida y plazos cortos.

Las Estrategias competidoras pueden forzar a cambios de actitudes, de tecnologia o de
entorno por ser éstos latentes. Una posicidn de costo aparentemente invencible puede
en fodo momento estar amenazada por una estrategia nteligente que se apoya sobre
los mecanismos de la segmentacién.

“El segmento es e} dominio de actividad en el que el competidor mas productivo
ha creado una ventaja perdurable con respecto a sus competidores. Un segmento
se define, por consiguiente, por sus prapias bases de experiencia {una o varias)
aungue puede compartir algunas de estas bases con otros segmentos, Ejemplo.
Una tecnologia o un procedimiento de fabricacién, un producte acabade, una
marca, un servicio técnico etc.,” '°

El crecimiento es, por consiguiente, un elemento fundamental de la estrategia de ia
empresa; un crecimiento mas fuerte acompafado de un ritmo de inversion en
productividad sostenido permite modificar las posiciones relativas de los costos. Un
competidor mas peguefio puede hallar un crecimiento mas fuerte de diferentes maneras:

» Implantandose en un mercado naciente antes que otros,

e Encontrando nuevas aplicaciones 0 nuevas presentaciones a un producto
antiguo.

+ Concentrando su esfuerzo sobre el grupo de consumidores demograficamente
mas dinamico.

Toda organizacién comprende un nimero de tecnologias y subtecnologias ¢ cualquiera
de éstas, no s6lo las relacionadas con los productos vy procesos de manufactura; pueden
tener un impacto significativo en la habilidad de competir de una organizacién. Todo lo

'* BOSTON CONSULTING GROQUP, op cit p 53
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que una empresa hace involucra un fipo de {ecnologia. Existen varias tecnologias en
todas las funciones de una empresa y son:

e Administracion general, planeacion, finanzas, efc. (infraestructura de la
empresa): tecnologia de Ia informacién.

s Administracion de los recursos humanos: tecnologia de la capacitacion.

¢ Desarrollo tecnologico: herramientas para el desarrollo del software,
administracion de proyectos yde |. y D.

» Adguisiciones: tecnologia de sistemas de comunicacion y de transporte.

+ Logistica de entradalsalida: tecnologia para el mangjo de materiales,
tecnologia de pruebas.

» Operaciones: tecnologia bésica de procesos, tecnologia de materiaies,
tecnologia de maqumas, herramientas y métodos de mantenimiento.

+ Comercializacion y Ventas: Tecnologia de medios.

+ Servicio. tecnologia de diagnostico y pruebas

De esta lista es posible concluir que:

+ Una eleccion tecnolégica en una parte de la organizacion puede tener
mplicaciones para ofras partes de la empresa.

¢ Las tecnologias de la empresa son claramente interdependientes de las
tecnologias de los compradores y de los proveedores.

La tecnologia afecta la ventaja competiiva si tiene un papel significativo en la
determinacion de la posicién relativa al costo de la diferenciacion. La tecnologia es
también un determinante basico de la estructura industrial en lz medida que la
tecnologia se utiice ampliamente en la industria. En este caso la tecnologia puede
afectar a las cinco fuerzas competitivas del esquema propuesto por Porter, y de esta
manera mejorar o erosicnar la atractividad de la industria. Véase Figura 2.3 Estos
cambios afectan la definicidn de los limites de una industia y, por lo tanto, de su
atractividad total
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Adquisicién de Tecnologia

Como ya se dijo, la compra en el exterior constituye para algunas empresas la principal
via, muchas veces la tnica, para adquirir tecnologia. La adouisicidn de tecnologias es
una tarea permanente para la empresa, puesto que tiene lugar mientras se realizan
otras muchas actividades relacionadas con la gestion de produccién. normalizacion y
control de calidad, operacion, reclutamiento y adiestramiente de personal,
mantenimiento y reparacién, distribucion y ventas eic. No obstante su cardcter
permanente, |a adquisicién de tecnologias tiene su momento de mayor intensidad
cuando se formula y ejecuta un proyecto de inversién. El documento se centra en este
ultimo aspecto, aun cuando las consideraciones que se hacen valen tambien, dentro de
algunas vanaciones de sentido comun para el resto de las actividades que tienen que
ver con ta adauisicion cotidiana de tecnologias.

En ia adguisicion de tecnologias se pueden distinguir las siguientes etapas;
« Bdsgueda de informacion.
« Seleccion y evaluacion de tecnologias.
¢ Negociacion de las tecnologias,
+ Adopcion de las tecnologias.
Busqueda de informacion:

El proceso de adquisicion de informacion descansa primordiaimente en la informacion
de que dispone la empresa compradora, tanto acerca de la tecnologia que requiere
como del proveedor que pudiera suministrérsela.

La empresa debe entender fa bilisqueda de esta informacidn como un proceso
permanente y no como una tarea aleatoria de apoyo. Esto significa una cierta
disposicion organizativa y la percepcion por parte de la alta gerencia, de que se trata de
algo importante para el desempefio del negocio. En la medida de lo posible esto debe
traducirse en la creacién de una unidad que gestione la busgueda, el analisis, el
almacenamiento vy {a difusidén de la informacion, la cual debe estar bien ubicada dentro
de la estructura de la empresa, bien dotada de equipos y presupuesto y manejada por
un personal debidamente calificado.

El proceso de gestion de la inforrnacion parie de los requerimientos tecnolégicos de la
empresa y supone una esirategia de busgueda en las fuentes de informacién
nacionales, extranjeras o intemacicnales. Tal estrategia debe apuntar hacia la bisgueda
de informacion gue sea novedosa, oportuna, integral, precisa y faciimente comprensible.
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La gestion de informacién asociada a la adguisicién de tecnologia debe tomar en cuenta
el caracter novedoso y cambiante de este tipo de informacion, ast como su caracter
comercial, lo cual hace que se difunda bajo restricciones mas o menos severas, Esto
trae consigo la necesidad de recurrir a fuentes no convencionales de informacion, las
cuales resultan mas importantes que las llamadas convencionales (libros y revistas).

Entre las que podemaos citar:

1. - Fuentes de informacion coleccionable.- Registros de propiedad industrial,
tanto del pais como del extranjero, Catalogos de venta de los proveedores de
maquinaria y equipo, Boletines de oferta tecnoldgica de centros de investigacion y
desarrollo, Centros de informacidn que publican boletines de comercializacion
tecnolégica, catalogos y publicaciones relativos a normas técnicas, tanto
nacionales como extranjeras, Confratos de tecnoiogia suscritos entre empresas
nacionales y proveedores extranjeros, Informes técnicos, tanto de ia propia
empresa como los que sea posible recuperar en ofras bases de datos
comerciales, especializadas en esta modalidad.

2. - Informacion sin registros.- Redes de comunigacion institucional, mediante las
cuales la empresa establece intercambios con centros de investigacion y
desarrollo, asi como con empresas de consultoria e ingenieria. Comunicacion
directa de la empresa con los investigadores que se mueven dentro del area de
interés. Identificacion de eventos de oferta tecnologica, Institutos de
comercializacién de tecnologia a través de los cuales se vincula el laboratorio con
la empresa

Seleccion y evaluacidn de tecnologias

Una parte crucial del proceso de adquisicién fo constituye la evaluacion y seleccion de la
tecnologia vy del proveedor.

Los criterios que se adoptan para evaluar las tecnologias, ast como las decisiones que
finalmente se toman estén estrechamente asociados a las decisiones sobre los
prayecios de mnversion. Estos, como es 1égico suponer, inciden fuertemente en la
seleccion de las tecnologias. Muchas veces la mencionada asociacion es, en la practica,
una ceterminacién de la tecnologia por la seleccién de un proyecto en particular, Dicho
de otra manera, no siempre se permite que 10s criterios acerca de la tecnologia influyan
en la seleccidn del proyscto. Las decisiones tecnologicas son, con frecuencia,
supeditadas a las decisiones relafivas a la seleccién de este dltimo.

Adicionalmente cabe destacar la presencia de otros factores que restringen en diversa

medida, dependiendo de las circunstancias, los grados de libertad para la seleccion de
tecnologias. Vale la pena enumerar, a titulo meramente ilustrativo, algunos de elios:
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« Hay una cierta inercia que lleva a afiliarse a un proveedor y a un ftipo de
tecnologia y a excluir, casi completamente, otras opciones. Diversos estudios
han puesto de manifiestc que la preexistencia de un parque industrial y de
ciertas normas técnicas afines a clertas marcas y proveedores, asi como la
disponibilidad de un personal formado y entrenado en el grupo de tecnologias
vinculado a ese parque y esas normas, hacen muy cuesta arriba la seleccién
de otras tecnologias y otros vendedores.

« En igual direccién opera la existencia de una vigja relacién con el mismo
proveedor; dificiimente 1a empresa va a tomar en cuenta criterios que la lleven
a optar por fuentes distintas & las que siempre le han servido.

No obstante ko indicado, aun determinado el proyecto de inversion y presentes en
alguna medida factores como los citados arriba, dentro del plano mas estrictamentie
tecnolggice existen diversas posibilidades de manicbra, mayores o menores de acuerdo
a las circunstancias, las cuales deben ser explotadas por la empresa. El
aprovechamiento de esas posibilidades resulta crucial, dado que la seleccién de una
tecnologia equivale a la seleccidn de una experiencia de produccidn para la empresa, la
cua! va marcando el ritmo y la orientacidn de las actividades tecnoldgicas que elia puede
reahzar

El trabajo de seleccién y evaluacidon puede hacerse tanto a partir de los propios recursos
intermos de la empresa, como por via de fa contratacion de firmas consultoras ¢ centros
de investigacidn, La evaluacion de tecnologias y proveedores dificiimente pueden
separarse de la evaluacion de proyectos industriales. En consecuencia, la literatura
disponible al respecto resulta pertinente, tanto desde el punto de vista tedrico como del
metodolgico, con relacidn a este tema

En la literatura, existe consenso respecto al hecho de que la seleccion de tecnologia en
un pais en desarrollc 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 econémicos. El trabajo de evaluacién y seleccién de
tecnologias se realiza desde diversas perspectivas, las cuales no deben mirarse como
excluyentes, sino complementarias y cuya distincion en la préctica frecuentemente se
vuelve borrosa En lineas generales, cabe decir que la evaluacidén puede hacerse desde
el punto de vista propiamente tecnoldgico y desde el punto de vista del proveedor
seleccionado

Asi, en base a Ia fiteratura y después de consultar a diversos expertos mexicanos, se
plantean los siguientes criterios de evaluacion:

a. Evaluacion en funcion de criterios tecnoldgicos. - Por una parte, desde el punto de
vista de su desempefio. Se trata de precisar, de acuerdo con los parametros
estrictamente técnicos, cuél es la opcidn tecnoldgica mas conveniente para la empresa.
Se trata de realizar una tarea eminentemente tecno-ingenieril que busca establecer,
enire dos o mas tecnologias, cudl es la mas eficiente. Ello incluye, desde el punto de
vista del comprador, la necesidad de considerar aspectos como los siguientes:
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s Precisar si la tecnologia que se va a comprar se encuentra en fase de
experimentacién, de desarrollo, de madurez o de decadencia;

+ Anticipar la obsolescencia de la tecnologia seleccionada, lo cual supone la
capacidad de anficipar las direcciones del patrén innovativo (surgimiento de
tecnologias diferentes que desplacen a la que se desea adquirir), as{ como la
prevision de cambios en las condiciones generales de la economia (escasez
de una determinada materia pnma, por ejemplo) gue se traduzcan, también, en
la susfitucién de unas tecnologias por otras;

+ Determinar los riesgos de inadecuacién del paguete tecnolégice con relacién a
las condiciones del pais receptor y de la empresa compradera. Parficularmente
relevantes a este respecio son la disponibilidad y caracteristicas de las
materias primas y el tamafio del mercado;

« Examinar cudles han sido los resultados obtenidos en ofras partes, por otras
empresas mediante la utilizacidén del paquete tecnolégico que se pretende
adquinr,

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

» Evaluar los costos asociados a la descontaminacién ambiental (conversién de
desechos, adquisicion de equipo anticontaminante);

e Determinar las posibildades que existen de incorporar capacidades
tecnoldgicas locales ascciadas al paquete fecnoldgico que se pretende
adquurir.

Por otro lado, la evaluacion de las tecnologias debe tomar en cuenta la posibilidad de
que puedan ser asimiladas por la empresa compradera. En este caso, la evaluacion de
las tecnologias descansa en el diagnéstico que la empresa tenga de sus propias
capacidades, medidas con relacién a las exigencias que plantea la nueva tecnologia que
se pretende adquirir.

Un tercer angulo importante estriba en las repercusiones que la tecnologia escogida
pueda tener sobre la misma empresa (la adopcion de una determinada tecnologia pusde
implicar cambios en el nimero de empleados, en el perfil profesional de los mismos, en
el manejo de los inventarios, en los planes de inversidn, en la estructura arganizacional,
en el estilo de gerencia, etc.

Por lo que la evaluacion y seleccidn de tecnologias debe hacerse sopesando de manera
simultanea los tres aspectos mostrados
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b. Evaluacién en funcion de criterios financieros.- Este tipo de evaluacién es el que
predomina en la seleccién de la tecnologia por parte de la empresa, cuyo parametro
principal es el Retomo sobre iz Inversién. Sin embargo, en la actualidad aspectos no
financieros estdn ganando un lugar muy importante en la evaluacién, tal y como lo
demuestra la Figura 2.4

¢ Evaluacidn en funcidn de criterios contractuales.- Haciendo caso omiso de las
diferencias existentes entre las tecnologias que podrian adquirise, la seleccién del
proveedor es, en si misma, de una gran importancia para el comprador. Las condiciones
en que se compra y se firansfiere lz tecnologia dependen, en buena medida del
proveedor. Interesa, pues saber guiénes son, cuales son sus intereses, cual es su
experiencia operando las tecnologias que vende, como han negociado en ocasiones
anteriores.

En este sentido, para la empresa resulta vital el registro y evaluacion de proveedores,
tanto nacionales como foréneos, asi como el desarrollo de normas de contratacion (ef
alcance de sus licencias, el precio y la forma de pago, Iz exclusividad, garantias, acceso
a mejoras, asistencia técnica y capacitacion, vigencia), todo 2 fin de asegurar la mejor
sefeccion posible, no slo en términos del proceso en si de adquisicion, sino también de
las condiciones en que se pueda dar el proceso de asimilacién por parte de la empresa
compradora.

d Evaluacion en funcion de criterios sociopoliticos.- El fundamento de la seleccion de la
tecnologia no se limita al interés propio de la empresa, sino que contempla los intereses
mas amplics de la colectividad. independientemente del beneficic particular de fa
empresa, se atiende a las consecuencias que determinada fecnologia pueda tener en
relacion a varios aspectos tales como: el impacio del empleo, el impacto ecoldgico el
cumplimiento de regulaciones gubernamentales, impacto en la generacion de dwvisas,
seguridad interna y externa, el desarrollo fecnoldgico nacional v las exportaciones enire
otros.

Para lograr la evaluacion ideal es necesano considerar en forma conjunta los criterios
arriba descritos, dependiendo de cada caso especifico.

Negociacién de Tecnologias

A lo largo de este trabajo se ha hablado de la importancia de adquirir tecnologias
extemnas por parte de los paises en desarrollo, por tal motivo, la negociacion de
tecnologias implica, usualmente, un entendimiento con algin proveedor extranjero. Los
planteamientos que se hacen en esta seccién del documento parten de esa
circunstancia,

Cuando se toma la decision de como adguirir 1a tecnotogia, cada empresa fiene gue
evaluar sus altemativas dentro de su propio contexto. En particular, es necesario
evaluar el nivel de su propia capacidad tecnoldgica y, en parte relacionado con esto, su
capacidad de negociacion frente al proveedor.

31



*Para llevar acabo la negociacion de tecnologias es imporiante identificar y ponderar
los diversos faclores gue pueden incidir en la capacidad negociadora de las Fartes y por
ende, en las condiciones en las que se compra y se venden las tecnologias” 6

a Factores que tienen gue ver con el proveedor.- En estos se encuentran sus
esirategias { proteccion de mercados, logro de fuentes de abastecimiento de
materias primas, maximizacion de ganancias, etc,), su situacién financiers, su
experiencia previa en el campo de negociaciones, su conocimientc acerca del
comprador, etc., Asimismo, la negociacién varia si el proveedor es una
empresa que uliliza ella misma la tecnologia que estéa comercializando o si es
una firma de ingenieria cuyo propdsito esencial no es explotar directamente su
tecnologia, sino comercializarla.

b. Factores gue tienen gue ver con el comprador: Su tamafio, su posicién dentro
del mercado, el sector industrial dentro de! que se desempefia, su estrategia (
produccion para el mercado interno, para la exportacion, etc,.), su capacidad
tecnolégica (su organizacidn, su experiencia, el nivel de sus recursos
humanos, etc.), su conocimiento acerca del proveedor seleccionado, la
infraestructura cientifico - tecnoldgica del pais, su estructura [egal, ete.

¢. Factores vinculados con el tipo de negociacién que se esté llevando acabo:
compra de maguinarias y equipos, confratacidn de servicios téchicos o de
asistencia técnica, obtencion de derechos de propiedad industrial, adguisicion
de know - how etc.

d. Factores que se asocian al tipo de tecnologia: nivel de complejidad, su grado
de modernidad, su naturaleza (tecnologia de praducte, de proceso, de equipo,
de operacion), etc.

Una vez analizados estos factores la forma en que se de la negociacion lograra el
acuerdo de las partes. La manera como se integre el equipo negociador resuita, por
tanto, de suma importancia. En lo posible debe procurarse que guede conformado por
representantes de cada una de tas areas de la empresa (produccion, manieniemiento,
control de calidad, consultoria juridica, recursos humanos, investigacién y desarrollo,
gerencia en general). Asi mismo, las personas que integren el equipo negociador deben
cumplir con un cierto perfil (conocimientos técnicos, idiomas, facifidad de expresion,
serenidad, etc.), que los califiqgue como buenos negociadores. Finalmente, resulta
imprescindible e dominio de ciertas técnicas de negociacion que permitan conducir,
tanto desde e! punto de vista estratégico como téctico, las conversaciones con el
proveedor.

“Una negociacion de tecnologia sélo puede matenalizarse en un contrato el cual debe
incluir con precision las clausilas que establezcan que informacién va a ser transferida,
como y cuando por el proveedor, y si es posible establecer en el un pagoe aceptable para

1% AVALOS, Ignacio, Apreximacion a Ia gerencia de fecnologis en I empresa, 1989, p 482
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las partes. Sin embargo, deferminar el page “justo o razonable” es un probiema
complejo, sujeto en gran medida a la capacidad de negociacién, ya que por una parte El
comprador de fecnologia tiene poco conocimiento respecto a lo que quiere comprar v,
por ende, no sabe a ciencia cierta cuanto debe pagar por ello. Obviamente esta
afirmacion resuita menos contundente cuando se adquieren eguipos o maguinarias gue
cuando se adquiere Know - How. En este dltimo caso, el comprador estéa tratando de
adquinr solo informacion, lo cual determina que su desorientacion respecto al valor de la
misma sea mayor. Tal situacion ha sido explicada mediante lo que se conoce como la
‘paradoja de la informacion”; si el Know How es esencialmente informacion, el
comprador no puede pretender tener informacion sobre la informacién que desea
adquirir, Buesto que si la tiene no la necesita y por ende no estaria dispuesio a pagar
por ella”

Otro factor que dificulta la negociacion de la tecnologia es que el proveedor y el
comprador terminan teniendo una percepcion muy distinta acerca del valor de la
tecnologia que se pretende negociar. Para el pnmero, una vez que la ha desarrollado, el
costo de transferirla a ofras empresas es cercano a cero, si se descuenta el costo de
comercializacion y de prestacién de asistencia técnica; en cambio, para el comprador ta
referencia sobre el valor de la tecnologia le viene dada por lo gue le costaria
desarroliaria por cuenta propia. Lo anterior dependera del fipo de tecnologia de gue se
este hablande { maguinaria, Know- How etc.)

Adopcion de las tecnologias

Una vez seleccionadas, evaluadas y negociadas, la empresa inicia un proceso de
adoprion de las tecnologias, como parte de un proceso mas amplio dirigido a
implementar un proyecto de inversion. Duranie esta etapa se intenta disponer y
organizar ias instalaciones productivas de manera tal de cumplir con las
especificaciones de disefio. Usualimente ello corre sobre todo por cuenta del proveedor,
pero la participacion del cliente resulta crucial. Hay circunstancias en que la compra se
realiza en forma desagregada y la intervencion de esie Ultimo puede llegar a ser,
incluse, relativamente mas importante,

En todo caso, la adopcidn constituye una etapa en donde se puede dar un importante
proceso de acumulacion de capacidades tecnofdgicas. Mas adn, la estrategia que agui
adopte la empresa receptora va a condicionar, de manera ostensible, el patrén de
acumulacion de capacidades tecnologicas durante el periodo de uso del sistema de
produccién Consecuentemente, la empresa debe tener una estrategia que le permita la
captacion de mayor cimulo de informaciones en torno al sistema de produccion que
estd poniendo en practica. Dicha informacion debe ser recogida, organizada y
analizada, para que realmente se convierta en instrumento de aprendizaje.

En la adopcién de tecnologias estan invelucrades fundamentalmente los siguientes
aspectos: disefio de ingenieria, compras de maquinaria y equipos, construccién y
montaje v armanque {(prueba y puesta en marcha) de la planta.

7 ldem,. p 484
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Después de haber revisado todo lo que implica Ylevar acabo la transferencia de
tecnologias se identifico gque independieniemente de la importancia que reviste ia
seleccion de la tecnologia y del proveedor, la negociacion es la de mayor preocupacién
sobre fodo en lo que al valor de la tecnologia se refiere, ya gue existen diversos
factores que dificultan la determinacion de un “precio justo”, lo que hace que fa
negociacion no sea det todo favorable para ambas partes.

Tipos de Remuneracion y Formas de Pago de Transferencia de Tecnologia
internacional

En el punto anterior se habld de como se pueden adquirir tecnologias, pero una parte
esencial en este proceso es la forma en la que se efectuara el pago de la misma. “En lo
gue se refiere a la compensacién monetana directa por los derechos de propiedad
industnal o por la tecnologia se pueden asumir formas diferentes como”.

« Pago de una suma global

+ Regalias

+ 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.
Comunmente este pago se efectia por la transferencia de los derechos vy los
conocimientos técnicos de una tecnologia que no es muy compleja por o que ne se
requiere que e! licenciante o el proveedor de la tecnologia siga suministrando
continuamente informacion técnica sobre los progresos tecnolégicos o la
comercializacion del producto o servicios técnicos para apoyar al licenciatario o al
receptor de la tecnologia.

Regalias

Son pagos perigdicos cuya cantidad se determina en funcion de la utilizacién o el
resultado econdmico (unidades de produccion, unidades de servicio, ventas del
producte, utilidades).

Las regalias calculadas en cantidades en cantidades fijas por unidad de produccion son
independientes de los costos, las ventas o la evolucion de la rentabilidad del negocio.
Par cada umdad de produccion se paga la suma estipulada que no es adaptable a las

1 OMPI. Guia de Licencias para los Pafses en Desarrollo, Ginebra. 1977
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« La parte del precio del producto que refleja las regalias
« Las tasas de mantenimiento en vigor de las patentes o marcas que paga el receptor
de la tecnologia.

Por otra parte, cuando las regalias se vinculan a las ulilidades de la empresa del
receplor de la tecnologia, no comesponde efectuar pagos de regalias hasta que la
empresa obtenga una utilidad por la venta del producto. Puede ocurmir que las ventas
tengan que hacerse con una utilidad limitada o incluso con pérdida, en especial durante
los primeros afios de preduccion cuando se estan desarrollando tanto {a capacidad de la
mano de cbra local como el mercado.

Regalias minimas, un ameglo de regalias minimas corresponde el pago de una cierta
cantidad independientemente de que el licenciatario o el receptor de la tecnologia haya
productdo una cantidad dada del producto o haya alcanzatio determinados volimenes
de venta o beneficios Cuando la cuantia de fas regalias calculadas sobre la produccion,
las ventas o las utilidades efectivas es inferior a tas regalias minimas, el iicenciatario o el
receptor de la fecnologia debe pagar ia diferencia.

0

Enire ofras medidas posibles como parte de un arreglo de regalias minimas pueden
figurar la terminacion de la licencia © el contrato 0 su conversion de exclusiva a no
exclusiva, cuando no se cumple con la regalia minima total.

Regalias decrecientes, en la licencia o confrato puede incluirse una disposicidon que
establezca regalias progresivamente decrecientes basadas en el nimero de unidades
producidas o vendidas a mayor nimero menores regalias.

Honorarios

Son las compensaciones por l0s servicios o la asistencia prestada por expertos técnicos
o profesionales, fiada en una cantidad especifica ¢ 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 tecnhologia o la
comercializacién dei producto protegido por una marca, y pueden tener que ser pagados
por separado.

Los honorarios por servicios técnicos y asistencia técnica especificos relacionados con
una licencia de patente o de marca pueden estudiarse bajo tres clasificaciones

principales:

a) Costo de los programas de capacitacion para el personal del licenciatario;
b)Honorarios por los servicios técnicos y la asistencia técnica que deben prestar los
expertos técnicos del licenciante al licenciatario en la instalacién industrial de iz

tecnologia;
c)Honorarios por los servicios técnicos y Ia asistencia técnica que se refieren a la
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maquinaria, y equipe u otros bienes de capital necesarios para la utilizacién de la
tecnologia (instalacién, funcionamiento y mantenimiento).

Pago anual fijo

Es (til cuando es difici calcular una regalia corriente, como &s €1 caso del licenCiamiento
de maquinarias dénde no es facil medir el uso gue se le da en un proceso.

Licencias Cruzadas

Se hace un intercambio de licencias de patentes consideradas como equivalentes. Se
paga por una iecnologia con ofra tecnologia. Alguncs contratos de este tipo estipulan la
obligacién de comunicar mejoras a la tecnologia.

Remuneraciones antes del acuerdo

En este punto se incluyen algunos gastos que son pagados por ¢l interesado en la
tecnologia y que sirven para que of propietario recupeare algunos gastos ¢ reciba dinero
par la informacién que proporciona. Estos pagos no son parte de tos gastos de
comercializacion de la tecnologia, los cuales deben ser pagados por el licenciante.
Algunos de los pagos se hacen para cubnr 1os gastos del licenciante antes de firmar el
acuerdo como son. costos de trabsjo de disefio, demostraciones, negociaciones,
asesoria fegal, etc. Otras cuotas adicionales son las que se piden cuande el posible
receptor requiere obtener informacion técnica o comercial adicional antes de tomar una
decision final. En caso de llegar a un acuerdo el monto se descuenta de las regalias

Como se puede observar, [a forma de pago debe ser determinada de acuerdo a las
caracteristicas de la tecnologia del negocio y de las condiciones de la fransferencia.
Asimismo, los montos de los pagos deben ser evaluados para saber el costo-beneficic
de ia transferencia de tecnologia.

Una vez analizado el entorno tecnoldgico, se puede apreciar la importancia que tiene
contar con una metodologia que permita conocer de una manera sencilla el precio de la
tecnologia abarcando todos los factores posibles que lo delerminan, ya que conocer el
valor de la tecnologia, 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 &l precio que se ufilizarad
como base de una negociacion ya sea como forma de garantia en préstamos o de cara
a una eveniual fusidn o transferencia o simplemente adicionar su valor a la situacién
financiera real de la empresa.

En el siguiente capituio se presentard 12 meicdologia propuesta y algunos conceptos
que permitirdn que su aplicacion sea mas precisa.
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Capitulo 3



AVALUO DEL PAQUETE TECNOLOGICO

En el capitulo 2 se habla de la importancia que tiene el paquete tecnoldgico para el
desarrollo de las empresas, el cual en la mayoria de los casos se obiiene 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 paguste
tecnologico, ya que tanto el comprador como ef vendedor tienen una percepcion muy
distinta de lo que se pretende negociar. En otras palabras el valor que se le de al
paguete tecnolégico va a depender de diversos factores que le van a permitir tanto al
comprador como al vendedor tener una percepcién similar del valor del paguete
tecnologico que pretenden negociar Estos factores van desde ias caracteristicas del
proveedor, del comprador y del tipo de adquisicién que se este llevando acabo, va
sea compra de maquinaria y equipos, contratacion de servicios fécnicos o de
asistencia técnica, obtencidon de derechos de propiedad industrial, adquisicion de
Know - How, elc. hasta todos aquelios factores que se asocian al tipo de tecnologia,
entre los que cabe destacar, su nivel de complejidad, su grado de modemidad, su
naturaleza (tecnologia de producte, de proceso, de equipo, de operacion), etc.

Pero el determinar el valor del paguete tecnoldgico va mas alld de la simpie
negociacion para transferirio o licenciarto. Actualmente la tendencia de ias empresas
hatia su vaioracion es la de posicionar el precic de su producto en el mercado,
monitonar el estado real de su tecnologia, pedir financiamientos, establecer bases
reates en la negociacidn de alianzas estratégicas, tecnologicas y comerciales ©
fucionarse, todo esto con la finalidad de obtener mayores elementos de decision y
mantenerse dentro de mercado.

En la actuvalidad existe una gran vanedad de métodos de valoracidén del paguete
tecnolégico, todos ellos encaminados a valuar tecnologias nuevas, sin embarge 1o
gue se pretende con este trabajo es lograr obtener un modelo que permita al
empresanc mexicano conocer el vator del paquete tecnoldgico, independientemente
de la etapa del ciclo de vida en que se encuentre [a tecnologia.

Durante el desarrollo de este capituic se hablard de algunos elementos fedricos que
permitiran conocer el contexto en el que se encuentra actuaimente al availo de!
pagueie tecnologico, ya que se puede decir gue es una prachica reciente en las
empresas mexicanas, asi mismo se incluye la presentacion del modelo de avallo del
paquete tecnologico propuesto, objeto de esta investigacion.
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Ei Paguete Tecnoldgico y los Activos de 1a Empresa

Definiciones

Avaldo. “Es la accién y efecto de valorar o evaluar, o sea de sefialar a un bien e! valor
correspondiente a su estimacién, asi como también ponerle precio”

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

Esta subjetwvidad se deriva del valor que los individuos le den al bien, ya sea de uso 0
de cambio.

« El valor de uso o subjetivo es el que el individuo asigna personalmente a
sus bienes,

« Ei valor de cambio es la capacidad que tienen los bienes {(debido a que son
dtites y escasos) de intercambiarse por otros.

Activos. Los activos son fodo aquelio que posee una empresa y que tiene un precio
en términos de dinero™. Son de dos formas, una de ellas precisa y puede ser medida
y la oira forma 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 actives
corrientes, lo que significa que generaimente se consumen o se venden en &l término
de un afio, tales como existencias y cuentas por cobrar, y activos fijos ¢ de larga vida,
los cuales en fa forma de planta, equipos y propiedades tienen una vida Utit superior a
un afio. Los aclivos fijos, por razén de que su valor se consume a lo iargo de
miitiples ejercicios fiscales, son amortizados, esto es, que su costo se reparte en
forma razonable y sistemnatica en varios balances, a lo largo de varios pericdos.

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

" ENCICLOPEDIA JURIDICA OMEGA, Buenos Arres, 1979
® EISEN Peier, Accounting Barron s Educctional Seties Hauppange, Nueva York, 1981
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Activos intangibles. Los activos intangibles han sido definidos en los principios de
contabilidad generalmente aceptados de la préctica norteamericana como:

*aquellos activos “no comunes y no fisicos” que posee la empresa sobre ciertos
derechos legales o de ventajas cc:rn;:aetitivas.21

De conformidad con el concepto de activos intangibles, en la mas reciente revisién
efectuada en agosto € de 1893 por el Congreso norteamericano a la conocida
“Seccion 197 de Intangibles” del Internal 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 negocic que se
atnbuye a la expectativa de preferencia o predileccion de la clientela, como resultado
de la reputacion 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
interrupcion, frente & un eventual cambio de propietario.

3, - Fuerza de trabajo en el sitio, también denominada como mano de obra de
ensamble o fuerza de accién, este active se refiere a la composicion de la fuerza de
trabajo (experiencia, educacién, capacitacién o entrenamiento de la fuerza de
frabajo), £n los términos y condiciones de empleo gue, por la via contractua! o de otro
tipo, se garantice su permanencia en la empresa.

4. - Bases de informacién, este intangible comprende libros y registros, sistemas
operativos, y cualquier ofra base de mformacion, relacionadas con la estructura
técnica, operacional y comercial del negocio. Ejemplos comunes incluyen listas de
chentes, listas de suscripciones, mercados asegurados, listas de pacientes, listas de
anuncios en periddicos, revistas, radio o television, y aspectos simitares.

5. - Know-How, la seccion 197 incluye cualquier patente, derechos de autor, formula,
proceso, disefio, modelo o know-how. También se incluyen los disefios de empaques,
los programas de computo, y cualquier interés en una pelicula, grabacion de sonido,
videos, lbros y cualguier otra propiedad similar, excepto a los especificados
concretamente en la Ley.

B. - Intangibles basados en la relacion con los clientes, este activo esta definido como
la composicién del mercado que se participa y de cualguier ofro valor resultante de
futuros arreglos © provisiones de bienes o servicios precedentes a partir de las
relaciones con los clientes.

" CAMBPBELL,, The intangible assets, Licensing Economucs Review , Octubre, 1991
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7. - Intangibles basados en la relacién con los proveedorss, este activo esta definido
como e! valor denvado de la relacion con los proveedores de bienes o de servicios
que son usados o vendidos a la empresa.

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

9. - Pactos o acuerdos de no compelencia, 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 gue se ejecute con el fin de ofrecer a un licenciatario, un acuerdo de
derechos de distribucion, ventas o servicios en una area determinada.

Los derechos y beneficios con estos intangibles, pueden ser valorados
comercialmente usando una variedad de técnicas, sin embarge, es necesario tener
presente que la valoracion mas cercana es en cuanto a su impacto comercial y en la
generacion de beneficios econdmicos por su explotacién.

Para tal propdsito se requiere de cuantificar los beneficios futuros de la explotacion de
los intangibles y calcular tos mismos a valor presente

Capital Intelectusl. Es la posesién de conocimientos, experiencia aplicada tecnologica
organizacional, relaciones con clientes y destrezas profesionates que dan a la
empresa una ventaja competitiva en el mercado™.

Los Activos Intangibles

En el capitulo anterior se habla de que el paquete tecnoldgico tiene elementos de los
cuatro tipos de tecnologia {de producto, eguipo, proceso y operacién). En la Figura
1.3 se muestran ios elementos que integran cada una de ellas. Coémo se puede
observar estos son en su mayoria elementos intangibles, por lo cual surge la
mterrogante ¢, y como se podrén evaluar? . Afortupadamente en la actualidad y a
nivel mundial han surgido una serie de teorias 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 hablara mas adelante.

ZSMITH, V,y PARR L, | Valuation of Intellectual Property and Intangible Assets, Jhon Weiley & Sons, New York 1985,
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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 aceptacién debido al poco conocimiento que se fiene acerca de ellos, por
lo que es Importante conocer algunos aspectos importantes que los rodean y son:

a El porque de evaluarlos ¢ cuél es su importancia?
b. ¢, Que aspectos fiscales, contables y financieros los rodean actualmente?
¢ Quienes reaiizan este tipo de avaltos ?

Importancia de ia valuacién de los activos intangibles

En México, ia necesidad de dentificar el valor comercial de estos activos intangibles
va mas de reconocer estimalivamente los riesgos y éreas de forialeza de las
empresas como parte del valor de las operaciones productivas para efectos, como va
se dijo, de negociacion entre Ja empresa ¢ inversionistas y agentes financieros, o bien
para el establecimiento de bases reales de negociacidn de allanzas estratégicas.

En otros paises el reconocimiento de estos intangibles ya cuenta con mecanismos
formales y regulatorios que datan de bastante tiempo; en los Esfados Unidos por
ejemplo, las disposiciones legales en esta materia han sido defivadas como resultado
de la intensa actividad entre las empresas en licenciamiento de tecnologia patentada,
de conocimientos no patentados o Know- How, y marcas entre otros (aclivos
tangibles), asi como el esfuerzo de desarrollo e inversidén en la conformacion de
estos activos durante la gestién de negocios.

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

Esta imporiancia se ha venido manifestando debido a:

» La creciente participacicn del negocio en la globalizacién.

¢ La necesidad de recuperar al maximo y en un menor fiempo las inversiones
realizadas en nuevas tecneclogias.

s Expandir su mercado globalmente

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

« Ir siendo progresivamente més competentes incorpordndose a su medio ambiente.

+ Realizar alianzas estrategias y licenciamientos para aumentar su valor.
Los activos intangibles pudieran representar para ciertas empresas en comparacion
con fos activos tangibles la mayor fuerza financiera, ya que dia a dia pueden ir
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aumentando su valor, sin embargo l0s tangibles pueden perderse de la noche a la
manana debido a siniestros, bajas en ia bolsa, etc.

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

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

Aspectos fiscales

A pesar de gque en tiempes de crisis la valuacién de activos intangibles puede
constituir un recurso importante para cualguier empresa, uno de los obstaculos
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 determinarseles un valor este genera para fa empresa la obligacion de considerarla
dentro del grupo de bienes estimados para la determinacién del pago del impuesto al
Activo, lo que podria en un determimade momento repercutic negativamente en las
finanzas de la empresa, sin embargo en la actualidad la legislacién mexicana parece
descartar los intangibles como sujetos de impuesto, pero esto no quiere decir gue el
activo no esluviese ahi generando ganancias y por consiguiente pudiera inspirar la
existencia de dicho tributo. Es decir, bajo esta premisa, 31 Hacienda pretendiera
cobrar impuesfo al activo a las empresas que valoren sus marcas, por gjemplo, la
obligacion tendria que hacerse extensiva a todos los propietarios de marcas con el
objeto de gque precisaran esos valores e iniciaran ef pago del impuesto.

Por lo que para México representaria 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 iegislacion en esta mafena aun debers esperar
algan tiempo.

Aspectos contables v financieros

Los principales problemas contables que exl{sten para poder reflejar en los estados
financieros los valores de una empresa son =

* Los principios de contabilidad no contemplan el poder incorporar los intangibles en
la contabilidad a su valor real dnicamente se regula su valor histérico o de
inversion por ejemplo: los costos, gastos inversiones que se utilicen en ol
desarrollo de tecnatogia, pere no en el valor de mercado de ta misma.

« Por lo que respecta a los tangibles existe la tendencia de eliminar la incorporacion
en los estados financieros de avalios (1° Enero de 1997), dejando unicamente su
valuacién a través de indices promedio del valor histérico o de adguisicién

# JALIFE, Mauncio, Notas Introductorias sobre los Efectos Legales del Avaliio de Marcas en México, 1997
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ocasionande que en los bienes totalmente depreciados el efecto de actualizacion
se nulifique o se tenga que hacer un estudio replanteando la vida Gtit de los bienes
y modificando su depreciacion,

» Desde el punto de vista financiero se tiene problema de no refiejar 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 atencidn en corregir esta situacién, ya
que como se dice la valoracion de los activos intangibles pudiera representar una
poderosa arma corporativa, 1o mismo para calificar la suspension de pagos en una
situacion de apremio que para refiejar con precisién el verdadero valor de la empresa
en una oferta de fusion o de adquisicidn. Por lo que se puede sefalar que e reto agui
seria tratar de incorporarios en los estados financieros sin que fengan repercusionas
fiscales y que cumplan con los principios de contabilidad,

Profesionales que realizan el avalio

Actualmente en Mexico las Unicas entidades que cuentan con las facultades
necesarias para realizar avaluos de intangibles en nuesiro pals son las instituciones
de Crédito y los Corredores Publicos. Sin embargo existen algunos profesionales
independientes que pueden realizarlos sin fines oficiales, lo que permite al empresario
tener acceso a esta informacion que dia a dia va tomando mas importancia.

Los aspeclos tratados en este punto han sido mencionados solo con el interés de
ubicar el papel que es desempefian actualmente estos activos en México, va que
como se dijo anteriormente la mayor parte del paguete tecnoldgico esta compuesto
por este tipo de activos a los cuales en un futuro no muy lejano se les ra dande
mayor importancia.

Determinacic’m del Vaior del Paguete Tecnoldgico

Metodologias existentes para la determinacidén del valor del paguete
tecnoldgico

£l darle un valor al paquete tecnoldgico es algo muy subjetivo ¥ complejo que puede
despertar serias discrepancias enfre las personas involucradas, sin embargo en la
actualidad existen una serie de esiudios a nivel internacional, la mayoria de los cuales
son buenas guias para conocer los factores cuantitativos, cualitafivos, objetivos y
subjetivos que son necesarios para cafcular un precio. Sin embargo, no existe hasta
el momento una metodologia que sea reconocida como estdndar en la practica
general y que sea relativamente facil de aplicar.
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Al inicid de este capitulo se dice que uno de los aspectos mas importantes para
reahzar un avalio es el de llevar acabo una negociacion, ya sea para venta, fusion,
alianzas estratégicas etc., por tal motivo se tomard como base para el desarrollo de
esta investigacion el supuesto de una negociacion del paquete tecnologico, sin olvidar
que el avallo también sirve para conocer diferentes aspectos de la empresa taies
como posicronamiento del producto, conocer el estade actual de tecnologia entre
otros

Dentro de los estudios que se han hecho a nivel internacional algunos de los
principales investigadores sefialan algunas bases que se deben tomar en cuenta para
realizar un aval(o ver Figura 3.1. Como se puede observar son muy diversas las
opiniones acerca de los parametros principales para determinar un precio, sin
embargo, la mayoria hga el precio a las ganancias futuras que se obtendran con ia
tecnologia.

En la actualidad algunas de las metodologias desarrolladas para valuar este tipo de
intangibles son las relacionadas con los métodos habituates de contabilidad como
son. Costo histérico, costos actuales o de reposicidn, valoracidén basada en la
posicion en el mercado, provecciones de rentabilidad futura efc., sin embargo el
proceso mas comun conocido para realizar un avalio de tecnologia es ef denominado
de corchetes y toma como bhase una negociacion, ya que determina un precio
minimo y un precio méaximo aceptables, y un precio o punto de partida para iniciara.
ver Figura 3.2

Dicho punto de partida se escoge entre ires parametros normamente empleados
para las negociaciones gue son

s El 25% de las ganancias del comprador. Este punto de partida es la regla
mas comiln para determinar el precio. El ¢cobrar de un tercio a un cuarto de
las ganancias esperadas por la expiotacion de la tecnologia es la practica
mas 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 tecnologias, como las biomédicas, que proporciohan
margenes de utilidades muy altos y gue ademas requieren grandes
inversiones en investigacion, desarrollo y aprobacién de los productos.
Asimismo, Lee (1982) menciona que se puede pagar mas del 50% de las
utildades por tecnologias con gran aceptacidn en el mercado, y con una
proteccion por patenfes.

+ Las normas industriales o regalias pagadas anteriormente por tecnologias .
similares. En muchas ocasiones los estandares industriales proveen una
base Util para iniciar las negociaciones, sin embargo esta forma de céleulo
ignora problemas futuros y cambios en el mercado y la tecnologia. Puede
ser diil cuando se trata de tecnologias maduras.

* OBBARD, E. Techonology valuation fer cross - licensing, Licensing Economics Review, Octubre, 1992
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Al analizar estos factores se concluye que cada uno de ellos influye notablemente en
el valor que pueda darsele a un determinado paguete tecnologico, por tal motivo su
incorporacion a una metodologia y su identificacion deben ser precisas para que
pueda realizarse con éxito ef avallo.

Metodologia Propuesta

El desarrollo de esta metodologia es producio de algunos estudios previos
efectuados por el Ceniro de Innovacion Tecnoldgica (CIT) hace aigunos afios en lo
que fue la vinculacion de la Universidad con la empresa. Parte de esta metodologia
se aplico en empresas como Falmex que es una fundidora, en donde se requirio
hacer un avalio de una tecnologia del zinalco que es una aleacién de zinc- aluminio y
cobre, en donde se obtuvieron resuitados satisfactorios, sin embargo como se ha
hablado a lo largo de este trabajo, la tecnologia lleva a constanies cambios, por lo
que ha sido necesario replantear parte de esta metodologia para poder cumplir con
el principal objetivo que es el de poder aplicarla en la valuacién de cuaiguier paquete
tecnoldgico de una manera sencilla.

El desarrolio de la metodologia se basa en el célcuic de un apropiado reparto, entre el
comprader y el vendedor, de las utilidades que generara la fecnologia. Para ello se
toman en cuenta la rentabilidad del proyecte y otros factores que afectan el precio,

A continuacion se incluyen los ocho pasos gue se siguen para aplicar la metodologia
Véase Figura 3.5

Esta metodologia 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 pnimeros pasos se puede obtener un valor preliminar de la tecnologia, v
asi sucesivamente de acuerdo al propésito de la valuacién y al tipo de paguete
tecnolégico { madure, en crecimiento o introduccidn)

Primer Paso

Seleccionar el parametro base. El método desarrollado se basa en la estimacion del
porcentaje que corresponde al tecnolége de las ganancias esperadas por la
explotacion de su tecnologia.

La practica internacional de comercializacion de tecnologia, considera que el
tecndlogo debe participar del 25% de Jas ganancias esperadas, a esto se le conoce
como la “Regla del 25%". Este porcentaje debe estar sujeto a fluctuaciones que
dependen de factores como ta rentabilidad del negocio, ta calidad de la tecnologia, el
grado de proteccidn, etc., o simplemente por las facticas o habilidades en la
negociacion. Sin embargo como se comentaba en el punto anterior existen otras
practicas intermnacionales en las que el pago puede llegar hasta el 75% en casos
excepcionales, dependiendo de la tecnologia de que se trate. Por tal motivo para la
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meiodologia desarroflada y con la finalidad de abarcar todas las practicas posibles .
Se tomara como base el intervalo propuesto por {UNIDO), que va del 0 al 50% de las
utilidades, ya que la mayoria de los pagos por transferencia de tecnologia eniran en
dicho intervalo. La metodologia esta disefiada para ser flexible y adaptarse a
diferentes casos por 1o que, en caso necesario puede ampliarse, &f intervaloc a mas de
50% de reparto de utilidades.

Segundo Paso

Realizar el estudio de factibilidad para calcular la rentabilidad y las utifidades que se
generaran con el proyecto. Este punto es critico en el avalio ya que el valor de la
tecnologia se liga directamente 2 las utiidades que ésta generara en el futuro.

Dado que el célcuto de las utiidades se hace conforme a los métodos econdmico
financieros tradicionales, la confiabilidad del precio obtenide para fa tecnologia
mediante ia metodologia propuesta, dependera de la precision con que se realicen las
proyecciones financieras del negocio.

Aqui cabe hacer la observacion de que en los avallos para nuevas tecnologias
transfendas a ia industria pueden presentar dificultades para determinar el tamafio del
mercado de los nuevos producios o tecnologias, ko gue puede llevar 2 estimar ventas
muy elevadas que no correspondan a las ventas reales obtenidas. Por esta razdn log
Ingresos por regalias pueden ser inferiores a los esperados.

Para evitar esta situacion, se recomienda el manejar dos escenarios, unc oplimista y

otro pesimista, con el fin de tener en consideracion como elementos para la toma de
decisiones, los Jimites maximo y minimo de tas ventas

Tercer Paso
Evaluacion del parametro base (25% de las uvtilidades). Ei punto de partida para el
avaiuo es el reparto del 25% de las utilidades esperadas por la explotacidon de la
tecnologia. Este porcentaje sera calificado con base en los atributos de la tecnologia,
de modo que el precio a pagar esté dentro del intervalo que va de 0 a 50% de las
utilidades.

El célculo se hace en base a la siguiente ecuacion:
% U=25%"*Fr*Fd
donde los factores Fry Fd consisten en:

Fr = el factor de ajuste por rentabilidad
Fd = el factor de ajuste por desempefio de la tecnologia
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El valor de estos factores cae dentro del rango de 0 a 1.4, con lo que el producte de
sus valores y del 25% daria un resultado en el rango de 0 - 50%. Esto significa que la
participacién de utilidades (%U) que coresponde al fecndlogo, sera de 0% cuando no
le convenga el negocio v el méximo a compartir sera el 50% de sus ganancias
cuando |z tecnologia sea de la menor calidad existente y se tengan las condiciones
necesarias para que el negocio sea exitoso.

A continuacién se detalia la forma como se determinan los valores para Fr y Fd, asi
como la interpretacion de fos valores del porcentaje para llegar &l precio de la
tecnologia.

En primer lugar se califica la rentabilidad, comparando la rentabilidad del proyecto ¢con
{a minima aceptable para el sector industrial o negocios relacionados. La informacion
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 financiamiente, etc.

Asi se puede determinar cuantas veces s mas rentable el negocio en comparacién
con el minimo aceptable. Si la tecnologia a valuar es menos rentable que el minimo
aceptable no conviene compraria, y si es dos 6 mas veces mas atractiva que el
minimo aceplable se le considera muy afractiva.

De estz 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 aqui
se consideran comoe mas importantes son lo 12 descritos en el punto anterior y que
s0ON:

Calidad de Iz Tecnologia

Caracteristicas del Mercado

Estado General de la Economia
Caracteristicas del Comprador y del Vendedor
Integracion del Paguete Tecnolégico
Efectividad de Proteccién de ta Tecnologia
Exclusividad

Grado de Desarrolio y Exite Comercial de la Tecnologia
Limitaciones yfo Ventajas Comerciales

Ciclo de Vida de la Tecnologia

Estrategias de las Empresas

Valor de Continuidad

& & % & ¢ * 8 s & & 3 »
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caciones para la rentabliiidad

E

Fuente: Adaptado de RODRIGUEZ, D y SOLLEIRO op., ¢it

Valor de X Atractividad de la tecnologia Calificacion
menor de 1 no atractiva 0
de12a13 baja 0.35
de1.3a16 media 0.7
de16a2 alta 1.05
2 6 mas muy atractiva 1.4
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Esta #ista no es exhaustiva ni limitante, se puede eliminar o agregar algdn factor de
acuerdo a las caracteristicas y necesidades del proyecto en particular. Para conocer
algunos de los puntos que se tienen que discutir para cada factor enlistade, se puede
consuitar la Figura 3.4 de este capifulo.

Parz podzgdr calificar y evaluar estos factores se recomienda realizar el analisis a
través de™

a) La observacion sistematica:
Del proceso

+Grado de mecanizacién
oEficiencia

«Calidad y Rechazo
+Seguridad e higiene
slnnovacidn Tecnolbgica

De ja Informacion Técnica

+ Ubicacion y registro

+ Frecuencia de utilizacion

» Frecuencia de utilizacién y suministro
s Adaptacién a necesidades

De los individuos

«Conducta
+Creatividad
+Seguridad
s+Decision
b} Las entrevisias
e De Administracién de Tecnologia
De Administracion de Produccion

De Administracion de Recursos Humanos
De administracion de Mercadotecniz.

*

® GARCIA, Anwro, Planeacidn Estrotégica y Planeacion Tecnoldgica. Bid-Scab-Cinda, Sanbago de Chule, 1990
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Una vez obtenida la informacién de los factores seleccionados se les da un peso de
acuerdo a su importancia relativa para el caso pariicular. Este peso puede ser de un
valor de 1 a 5, siendo un factor con un peso de 5, 5 veces mas importante que otro
con un valor de 1.

Después de dar el peso relativo a cada factor se les da una calificacion con base en
el desempefio o calidad de la tecnologia a nivel internacional, v las condiciones de la
fransferencia. La puntuacion de esta calificacion es de 1 a 5 (1= mala, 2 = baja, 3 =
media, 4 = ALTA, 5 = muy alta).

La calificacion y el peso que se le da a cada factor importante para ef avaitio se hace
mediante la participacidon de un panel de expertos, quienes opinan y discuten, hasta
llegar a un acuerdo, sobre el desemperio de la tecnologia vy los factores relacionados.
Sobre cada punto de la evaluacion es necesario tener la mayor cantidad de
informacion cuantitativa que permita dar calificaciones objetivas El papel del pansl de
expertos es indispensable para poder aplicar con éxito la metodologia.

Con los resultados de la discusion se construye la siguiente tabla Véase Figura
3.7.Con la informacion de la tabla se obtiene la calificacion total de cada parametro
mulhiplicando el peso y la calificacién correspondiente, posteriormente se suman 108
totales y se procede af calculo del valor de la Fd mediante el siguiente procedimiento:

La suma de los pesos de los factores nos da el valor de la calificacion minima posible
0 LIMITE INFERIOR {}i}, a la cual corresponde el valor de Fd iguat 2 cero.

La suma de los pesos multiplicades por 5 da la mayor calificacién posible o LIMITE
SUPERIOR {is}, en este caso Fd tendria el maximo valor = 1.4

El valor del factor Fd se calculz con 1a formula-

14{Cd-h)
Fd=

4 li

Cd = Calificacian por desempeno de la tecnologia, se obtiene de la suma de las
calificaciones rmultiplicadas por el peso de cada factor (obtenida en ta tabla anterior),

Finaimente para calcular el porcentaje de las ganancias que corresponden al
licenciante, se multiplica el porcentaje base por los factores obtenidos en la
evaluacion, de acuerdo con la férmula expresada al inicio de este apartado.

Con base en el % obtenido se calcula la regalia que comesponde al creador 0 duefio
de la tecnologia:

% ulilidades * % para e licenciante = % regalia

100 100 100
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Factor -~ -Ppeso- Calfficacion  Totl
’ -8 - .(1-8) ‘

1. Calidad de la Tecnologia

2. Caracleristicas del Mercado

3. Estado General de la Economia

4. Caracteristicas del Comprador y del Vendedor
5. Integracién del Paquete Tecnoldgico

6. Efectwvidad de Proteccién de la Tecnologia

7. Exclusividad

8, Grado de Desarrollo y Exito Comercial de la Tecnologia
8 Limitaciones y/o Ventajas Comerciales

10 Ciclo de Vida de ia Tecnologia

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 avallo es &! costo de transferencia, diche costo
puede incluir el costo del intercambio inicial de informaciéon, el costo de la
transferencia del! disefio del proceso o producto, el costo de la investigacién vy
desamrollo para la adaptacion o modificacién de la tecnologia, los costos de
entrenamiento antes de iniciar la produccion, los cosios de operacidon durante el
aranque, entre otros. También es necesario considerar los gastos en
demostraciones, negociaciones y asesoria legal.

El costo de la transferencra puede variar de un 2.25% hasta el 50% del costo total del
proyecto”.

Quinte Paso

Comparar los resultados obtenidos con los que se obtendrian al aplicar otros métodos
de avalio. Es importante considerar como informacion previa a la negociacion, el
valor de la tecnologia calculado con diferentes métodos cominmente usados en
transferencias internacionales. Este paso de la metodologia propuesta iene como fin
el ver qué tanto se dispara el precio obtenido en relacidn a los parametros manejados
a nivel nacional e internacional ya que esio seguramente sera parte de los temas a
discutir durante la negociacion.

£l vaior obtenido con la metodologia se compara con informacién presente en fuentes
nacionales e internacionales sobre precios de tecnologia, y con al consulta a
expertos

Los expertos y fuentes nacionales actualmente se encuentran dispersos. A nivel
internacionat existen consultores y publicaciones especializadas como el Licencing
Economics Review, donde se discuten y analizan transferencias y precios de
tecnologia en Estados Unidos.

En I Figura 3.8 se muestran graficas tomadas de la revista antes mencionada dénde
se observan la relacidn entre indicadores de la rentabilidad de la tecnologia y los
porcentajes de regalias pagados en diferentes industnas,

En este tipo de graficas se pueden conocer en qué porcentajes de regalias estan las
practicas interacionales en determinados sectores industriales, asi como informacion
financiera general que es Uil en los calculos y analisis para determinar el precio de la

tecnologia.

¥ TECCE, D, The multinational Corporation and the resourse cost of international techonogy transfer, Cambndge, Mass,
Ballmger Publisher Co 1976
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Basicamente, s& comparan;

+ Los porcentajes de regalias pagados por tecnologias similares

+ Elvalor de la tecnologia considerado como el 25% de ias utilidades

« Et porcentaje de utilidades del negocio

+ Los costos del desarrollo de Ia tecnologia (Esto s6lo para ver la inversidn que se
hizo en generar la tecnotogia y los ingresos que se esperan obtener de ella, no se
considera el costo del desarrollo como factor determinante en el precio de fa
tecnologia, sin embargo puede presentarse este punio en la discusién durante la
negociacion}.

Sexto Paso

Determinar el precio para iniciar la negociacion y los limites minimo y maximo para el
precio Como se menciond anteriormente, el cdlculo del valor de la tecnologia
depende de la rentabilidad dei negocio, es por esta razén que las proyecciones que
se realizan en el calculo de las ventas, utiidades, inversion, etc., que hay que hacer
al explotar fa tecnologia son determinantes en ef avaldo,

En fa practica, {2 mayor dificultad para determinar el valor de la tecnologia no esta
solo en la metodologia para el avalie sno en el calculo de las utilidades que generara
la misma, sobre todo en el caso de tecnologias y productos nuevos.

Por esta razon, se introdujo en la metodologia un paso para analizar nuevamente f
estudio financiero realizado, con el fin de poner limites minimo y maxime a las
ganancias estimadas. Para ello, se maneja un escenano optimista y uno pesimista,
para la explotacion de la tecnologia, y con ello se calcula ef intervalo en el que se va
a negociar el precio de la tecnologia.

Séptimo Paso
Determinar la forma de pago. Para determinar la forma de pago, es imporante
conocer las diferentes modalidades empleadas en la practica, asi como las
implicaciones de cada una de ellas.

En el Capitulo 2 del presente trabajo, se incluyen los tipos de remuneracion y formas
de pago en transferencia de tecnologia, y las recomendaciones para su aplicacion.

Octavo Paso
Negociacion. Con la informacion obterida en los pasos anteriores y con el valor de la
lecnologia con sus linutes minimo y maximo, se estd en condiciones de miciar la
negociacion en el proceso de transferencia de tecnologia.
La adecuada aplicacién de esta metodologia le va a permitir al empresario tener un
parametro del valor real del paguete tecnoldgico gue esta valuando, sin embargo esto
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no quiere decir como s&¢ mencionaba al principio de este punto gue se tenga gue
aplicar toda la metodologia, ya que habra elementos con lo que la empresa no cuente
o para los propositos que persiga no sea necesarnio aplicaria en su totalidad. En todo
caso es impertante gue se tenga en cuenta que cada empresa fiene diferentes
necesidades y en muchas veces no se cuenta con la suficiente informacion, por tal
motivo 1z metodologia aqui propuesta trafa de darle al empresario los mayores
elementos posibles para que pueda tener un punto de partida y realizar un avalto lo
mas cercano posible a la realidad, tomando la mayor parte de los elementos que
rodean al paquete tecnologico.

Para lograr una aplicacion real de esta metodologia es importante ubicar a la
empresa en el contexto de su entorno, por fo que en el siguiente capitulo se dard un
visidn general del papel gue juega actualmente la tecnologia en Meéxico.
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Capitulo 4



LA TECNOLOGIA EN MEXICO

Las crsis tecnolégica y econdmica por la que atraviesan la mayoria de los paises en
desarrollo muestra con claridad la necesidad de generar cambios que se adapten de
mejor manera a fas condiciones de produccion y competencia actuales. Existen grandes
diferencias culturales, sociales, economicas, politicas e ideoldgicas respecto a otros
paises. Por 1o que no es posible ni conveniente copiar ios modelos de desarrollo
tecnolégico econdmico sin tomar en cuenta la realidad que se vive.

En Mexico parte del desarrollo industrial se ha importado, se compra y se €s usuario
mas no generador de tecnologia. Problema que abarca desde e Estado hasta la
mediana, pequefa y micro industria Algunos sectores estan habituados a que todo les
llegue del exterior y, su aporte es hacer pequefios ajustes de la maguinaria 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 administracion de fa tecnologia pero con aplicacion practica,
por tal motive es necesano profundizar un poco en la empresa mexicana, principalmente
en la pequefia ¥ mediana, dado que este sector representa ia nmensa mayoria de la
planta productiva en México.

A continuacion se analizard su situacidn actual, revisando aspectos tales como:
desarrollo tecnoldgico, caracteristicas principales, problemas a los que se enfrentan,
politicas instrumentos y estrategias de apoyo Todo esto con la finahdad de identificar el
estado aciual de (a tecnologia de este sector & rmivel nacional.

DesarroIlo Tecnolbgico Nacional

{ as proporciones relativas en tecnologia nacional e importada varian notablemente de
un pais a otro y, dentro de cada pais, de un sector a otro y ain de una empresa a otra.
La mayoria de paises en desarrollo carecen de experiencia, el conocimiento y ef poder
econdmico para obtener la tecnologia importada mas conveniente en términos
favorables, por o gque normalmente han realizado la ltamada “importacion ciega® de
tecnologia. 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 duracion. México adoptd
el modelo de sustitucidn de importaciones, y la industria, sobreprotegida de la
competencia externa, se dirigié exclusivamente al mercado local. Se crearon plantas
reducidas de baja productividad, gue han operado con tecnologias obsoletas lo cual ha
limitado seriamente su capacidad para competir en los mercados internacionales. El
propositc de incrementar la produccion de bienes de consumo manufacturados
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localimente se ha alcanzado solo en parte, porque el pais ha dependido y continlia
dependiendo del exterior en lo que se refiere a la importacion de bienes de capital y
tecnologia.

El relativo atraso cientifico y la dependencia tecnolégica del pais son parte de una larga
histona y estén presentes desde el periodo colonial. A partir de la Segunda Guerra
Mundial, se buscd la industrializacién mediante la sustitucion de importaciones y se dejé
la iniciativa del desarrolio al sector privado. Se abrieron las puertas, en forma poco
selectiva, a la inversién vy a la tecnologia extranjera, lo gue desemboco en el esquema
de la dependencia tecnologica,

Debido a la escasa capacidad tecnoldgica nacional, en el pasado ni siquiera se planted
la posibilidad de adaptar o modificar el equipo y la maguinaria extranjera, por |0 que en
algunos sectores, 1a tecnologia prevaleciente resultd y sigue resultando infensiva en
bienes de capital, gue necesanamente se importaban y se contintian importando, puesto
que esta rama esencial para la industrializacidn del pais no se ha desamollado
localmente. La tecnologia adquirida en el exterior no esta disefiada para la explotacion
de una gran variedad de recursos renovables existentes en México, y su utilizacién ha
provocado desperdicios.

En general, la investigacion cientifica y tecnoldgica ha sido fomentada y sostenida por el
Estado, ya que salvo casos excepcionales, la industria no concibe la investigacion como
una de sus actividades regulares y necesarias. Sdlo algunas empresas grandes, tanto
piiblicas como privadas, han creado centros de investigacion para resolver problemas
técnicos concretos; sin embargo, su nivel de innovacidn tecnoldgica es limitado. Los
servicios técnicos de difusidn y extensidn estan escasamente desarrcllados. El
extensionismo técnico para la industria apenas se ha iniciado. En servicios de
ingenieria, s6lo unas cuantas empresas tienen capacidad para resolver el conjunto de
problemas iécnicos asociados a la formulacion y ejecucién de proyectos industriales,
esto es debido a que como se comentaba al inicio de este capitulo la gran mayoria de
empresas en Meéxico son micro, peguefias y medianas, por lo que no tfienen
normalmente la capacidad econdmica para realizar este lipo de estudios, ya gue
constantemente se encuentran con la preocupacion de sobrevivir y de adaptarse a los
cambios comercigles y financieros de su entormno.

E! estado vy algunas instituciones de apoyo a la industria han tratade de ayudar a este
sectar tanto técnica como financieramente a fravés de diferentes programas que mas
adelante se describirin ampliamente, sin embargo constantemente se inferponen
diversas dificultades operacionales, y aunadc a esto se detecta poca colaboracion entre
las instituciones sectoriales de investigacion del Estado y las universidades o institutos
tecnolégicos locates
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Caracteristicas de la micro, pequefa y mediana industria.

*La micro, pequefia y mediana industna objetos de estudio han sido clasificadas asi de
acuerdo a su tamafo conforme & los siguientes critenos™

« De acuerdo a su produccion, 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 ef mercado; ¢
sus ventas;

+ Criterio financigere, 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 2 las
circunstancias economicas, entre las que sobresalen el movimiento de precios, lo que
hace que se modifiguen anualmente las ventas como criterio para definir €l tamafio “En
México para este afio, la defincién de empresas de acuerdo a su tamafio es”; =

» Micro. - empresa gue ocupa hasta 15 personas y realiza ventas anuales hasta de
$2.100,000

+ Pequena. - empresa que ocupa de 16 a 100 personas y realiza ventas hasta de
$21,000,000

+» Mediana - empresa que ocupa de 101 a 250 personas con ventas hasta de
$50,000,000

» Grande.- empresa que ocupa mas de 250 personas con ventas minimas de
$50,000,000 pesos.

La importancia de la micro, pequefia y mediana industria radica entre ofros factores, en
su capacidad para generar empleos, en su flexibildad para aumentar la oferta de
satisfacteres y en su habilidad para adaptarse a regiones geograficas.

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

* MENDEZ. S. op.ci p 163
¥ Dhano Oficial de la Fedaacsén. Enero 20 1999
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» La flexibilidad operativa y capacidad de adaptacion a nuevas tecnologias;
iguaimente, es apta para integrarse en procesos productivos de grandes
unidades y requiere de menor tiempo de maduracion en sus proyectos, todo lo
cuzl es particularmente importante en la presente coyuntura.

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

« Es unainstancia para la formacion de empresas asi como para la canalizacion
del ahorro familiar y de los excedentes generados a nivel nacional.

» Capacita mano de obra de escaso o nulo nivel de calificacion previa.
+ (Genera mayor ocupacion por unidad de capital invertido.

s 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 Ia
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 ia micro, pequefia y mediana
industria.

Frente a la tendencia de crecimiento del aparato industrial del pais en las Gltimas
décadas, la micro, pequefia y mediana industria ha venido acumulando problemas que
imitan su desarrolio, generacion de excedente econdmiceo y su optima contribucién a los
fines del proyecto nacional. Por lo que se refiere a este aspecto, cabe destacar
principalmente ta concurrencia de los siguientes factores:

+ Limtaciones de capital y de acceso a créditos favorables, dada 1a debilidad del
sistema financiero nacional vy en especial a la banca de desarrollo para apoyar
eficentemente a la planta productiva

+ Dificultades para incorporar tecnologia avanzada, aunadas a una
desvinculacion con las universidades y centros de investigacion.

+ Desvinculacion y aislamiento con respecio a otras unidades de produccion,
cancelando ia posibilidad de obtener mejores costos de produccion.

+ Restricciones para acceder a servicios especializados de asesoria vy
consultoria para superar problemas de diversas indoles. técnicos, juridicos,
administrativos, financieros o comerciales, que desvian gran parte del tiempo
del empresario; asi como dificultades para acceder 2 la informacién 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 onerosc acopio de msumos, derivado de la necesidad de acudir a
detallistas en virtud de los escasos e imegulares volumenes de demanda, asi
como dificultad para la adquisicion de maguinaria, equipo y refacciones.

Subutilizacién de {a capacidad instalada, causada por la obsolescencia de las
tecnologias aplicadas, y la escasa posibilidad de programar la produccion.

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

Limitado uso de apoyos e incentivos que ofrece el sector pablico, originado por
insuficiente informacién, complicada tramitacion y centralizacién administrativa
de los mismos.

Limitada capacidad de negociacion derivada de la reducida escalz, asi como
de sus bajos niveles de organizacion y gestion.

Escasa cultura tecnoldgica y resistencia 2 1z incorporacion de tecnologfa.
Tendencia a la improvisacion.

Restringida participacion en los mercados { principalmente de exporiacion).
Limitadas condiciones de seguridad e higiene en el trabajo

Carencia de estandares de calidad adecuada.

Poiiticas, estrategias e instrumentos de apoyo a la micro, pequefiz y mediana
industria.

Se entiende que la posicién tecnoldgica de esta industria puede mejorar
considerablemente si aprovechan los grandes recursos y oportunidades que se fienen,
basados en sus ventagjas competifivas como son:

Cantidad, calidad y habilidad de su mano de obra.
Adaptabilidad a los cambios de la demanda.

Amplia cobertura sectorial y teritorial.

+ Disponibilidad de tecnologia nacional.
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» Escala accesible de reguenmienics financieros y administrativos para la
mayoria de los empresarios mexicanos, etc.

Con base en astas ventajas, la micro, pequefia y mediana industria se deberé beneficiar
con prontitud de los denominades "nichos de mercade” gue la globalizacion v la crisis
misma han creado, tales como:

+ Nueva sustitucidn eficiente de importaciones.

» Posibilidad de aumentar las exportaciones directas ¢ indirectas.

» Restitucion y creacion de cadenas productivas de compradores y vendedores.

+ Posibilidad de asociacion, subcontratacidn e integracion de empresas de
distinto tamaio y actividad.

« Aumento factible y acordadg del contenido nacional y regicnal de la maquila

» Aprovechar las facildades de los convenios de libre comercio que tenemos
firmados etc.,

Ahora bien bajo este contexto el Gobierno Federal en coordinacion con algunas
instituciones de apoyo y fomento a ta industria han planteado varias estrategias para
alcanzar el desarrolio de la industria e incorporaria a la economia internacional a través
de un adecuado marco de competitividad. Por lo que en México desde hace algunas
decadas se han creado cierfo ndmero de instrumentos de politica tecnolégica, siendo los
principales;

+ Reégimen de la Propiedad intelectuat.

+ Ley de Inversion Extranjera.

+ Mecanismos Financiercs de Fomento del Desarrolio Industrial.

» Programa de Politica Industrial

+ Instrumentos de Regulacion y Control del Sector Publico
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 describiran

fundamentaimente los relacionados con la propiedad industrial v las diversas
alternativas de apoyo y fomento a las que tiene acceso 1a industnia en México.
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a. Régimen de la Propiedad intelectual®

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 percepeion selectiva de datos valiosos para un propdsito particular a
partir de un gran cumule de informacion.

La propiedad infelectual se divide en dos grandes ramas tal y como lo muestra la Figura
4 1. a continuacion se analizaran cada una de estas

Derechos de autor

Mediante los derechos de autor se protegen los resultados de la actividad intelectual,
cuyo valor econdmico esta en la forma de expresién. Los derechos de autor protegen.
obras artisticas, teatro, pintura, escultura, cine, musica, obras literanas, y en la
actualidad también software.

A traveés de ellos, se busca profeger, tanto los derechos morales, como los derechos
patrimoniaies de los autores.

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

Derechos patrimoniales.- Su vigencia es la vida def autor mas 75 afics. Son heredables.

Propiedad Industriaf
La propiedad industrial protege y promueve,

1. - La realizacidn de invenciones patentables, 10s modelos de uiilidad y disefios
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 Institucion encargada de su aphcacién es el Instituto Mexicano de
Propiedad Industrial (IMPI).

Las solicitudes de patente y regisiro de modelo de utilidad y disefios industriales se
pueden preseniar ante el IMPI o en las Delegaciones y Subdelegaciones Federales de la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI), &n los diferentes Estados de la
Repdblica. En lo que respecta a los derechos de autor estos son protegidos por la
Secretaria de Educacién Pablica, a través de |a Direccion General de Derechos de Autor

¥ IMPL Patentes ¥ Muodelos de Utilidad, Guia del Usuario, México, 1994
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Patentes:

Las patentes han sido ublizadas como uno de los indicadores tecnolégicos. Las patentes
son uno de los medios por los cuales los empresarios protegen sus innovaciones, v a8
través de las cuales los empresarios tratan de aumentar sus ganancias de monopolio
provenientes de la innovacion al hacer mas dificil la copia o imitacién para los
compefidores potenciales. Las patentes capturan y miden las primeras etapas de un
proceso que conduce a la novedad - invencion, a través del desarrollo, proceso de
pruegba e ingenieria, a la innovacidn completa. La actividad de la patente puede
extenderse sobre el total del ciclo del producto; desde las patentes gue protegen el
invento basico, pasando por las relacionadas con el preducto y el proceso de ingemeria,
hasta una gran cantidad de patentes de mejora y de bloqueo

Las patentes son una fuente de informacion, puesto que todas las solicitudes de patente
y las patentes otorgadas son publicadas Las patentes también son un detonador del
progreso econdmico puesto gue al hacer uso de una invencion patentada, se fortalece la
posicidn de mercade de las compafias. Las invenciones patentadas favorecen la
busaueda de soluciones alternas, generan inversidn y aseguran el progreso tecnolégico.

Las patentes también son indicadores sumamente confiables de! avance técnico en ios
diferentes campos, mostrando las dreas donde en los afos fufuros se daran las
pnncipales innovaciones y las penetraciones tecnoldgicas en los mercados.

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

+ Ofrecer proteccion

+ Evitar problemas legales.

» Facilitar la transferencia de tecnologia a través de su licenciamiento.

» Fomentar el desarrollo tecnolégico con base en la informacion que contienen.

» Ofrecer informacion sobre oferentes tecnologicos.

« Ayudar a definir adecuadamente proyectos y lineas de inveshgacion, con el
proposito de ahorrar tiempo y dinero.

El titular de la patente la podré licenciar a una persona fisica o moral y, conforme 2 la
LPI, puede dar la concesidn del uso o autonzacion de explotacidn de la patente (de
invencion o de mejora), debiendo inscribirse dicha autorizacion (licencia de explotacién)
conforme a lo establecido en el articulo 63 de la Ley para que pueda producir efectos en
perjuicios de terceros.

invenciones

Una invencion es toda creacién humana que permita transformar la materia o la energia
que existe en ia naturaleza, para su aprovechamiento por el hombre y satisfacer sus
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necesidades concretas. San patentables todas las invenciones nuevas, resultadc de una
actividad inventiva, susceptibles de aplicacién industrial, excepto:

s los procesos esencialmente biolégicos para la produccion, reproduccién y
propagacién de plantas y animales.

s Las razas animales.

+ Ei cuerpo humano y fas partes vivas que lo componen.

+ Las variedades vegetales.

Asimismo, no se consideran invengiones:

+ los principios tedricos y cientificos

+ Los descubrimeentos que consistan en dar a conocer algo que ya existia en la
naturaleza, aun cuando anteriormente fuera desconocido para el hombre.

+ Los esquemas, planes, regias y métodos para realizar actos mentales, juegos
0 negocios y los métodos matematicos.

« Los programas de compiracion.

+ Las formas de presentacion de Ia informacion.

» Las creaciones estéticas, artisticas o literarias.

* Los métodos de tratamiento quirirgico, terapéutico vy de diagnédstico.

+ Lz yuxtaposicion de invencicnes conocidas, o mezcladas de productos
conocidos, su variacion de uso, forma o dimensiones, salvo que en realidad se
trate de su combinacién o fusion de tal manera que no puedan funcionar
separadamente.

Modelos de Utilidad

Esta es una nueva figura de proteccién y esta definida por el articulo 28 de la Ley. Se
trata de una invencion menor, ya que puede ser un aparato o herramienta, ultensilio u
objeto que es novedoso y presenta ventajas en cuanto a su utiidad. Se podréa obtener
su Registro vy, al igual que la patente, se podran transmitir los dereches que confiere
mediante licencia, la cual debera inscribirse para que produzea efectos en perjuicio de
terceros.

Caracteristicas principales:

* Cusalquier utensilio, aparato o herramienta que como resultado de una
modificacidn en su disposicién, configuracién o estructura, presenta una
funcién diferente respecto de las partes que lo integran o representa una
ventaja en su utilidad.

» No aplica a procesos ¢ formulaciones.

¢ Se ie aplica examen de fondo conforme a fa LP!

78



AT A L
SR DF L4 BiBugiEcH

Disenos Industriales

Son formas omamentales originales gue tienen un valor comercial (Unicamente de
forma) y se dividen en dos:

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

b) Dibujo Industrial.- Es toda combinacidn de figuras, lineas o colores, que se incorporan
a un producto industrial con fines de omamentacidn y gue le dan un aspecto pecuiiar

¥ Propio

Conforme a ia LPI, podré darse la concesion del uso o autorizacion de explotacion 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 cualguier combinacion de signos que se utilice
para distinguir un producto o servicio de otros de su misma especie, pueden ser:

« Una palabra

« Una figura

+ Una combinacion de colores

+ Una forma tridimensional

» Una razén social

« LUn nombre propio de una persona

« Cualquier combinacion de los anteriores

Clases de marcas:

« Nominativas: Con ellas se protege el sonido, la palabra o palabras que fas componen
independientemente de como se escriban,

« Figurativas: En ellas no hay sonido, sinc que representan al exterior graficamente a
través del dibujo.

« Mixtas: Se integran por elementos nominatives y figurativos.

« Tridimensionales: También llamadas plasticas 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 serviciog, legalmente constituidas, podran 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.- E} nombre comercial de una empresa o establecimiento industnal,
comercial o de servicios y el derecho a su uso exclusivo estardn protegidos sin
necesidad de registro. La proteccion abarcara la zona geogréfica de la clientela efectiva
de la empresa o establecimiento al gue se le aplique el nombre comercial y se extendera
2 toda ia Repliblica si existe difusion masiva y constante a nivel nacional def mismo.
Aviso Comercial.- Se considera un aviso comercial a las frases u oraciones gue tengan
por objeto anunciar al piblico establecimientos 6 negociaciones comerciales,
Indusinales o de servicios, productos o servicios, para distinguirios faciimente de otros
de su misma especie.

De acuerdo a la Ley de la Propiedad Industrial (LP!), podra darse la concesion del uso o
autonzacion de explotacion de marcas y, mediante licencia, la cual debera inscribirse en
el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, para que pueda producir efectos en
perjuicio de terceros. ( articulos 96, 97, 98,99, 100, 111, 136y 137 de la Ley).

Secretos industriales

El secreto industnal es la informacién de aplicacion industrial referida a la naturaleza,
caracteristicas ¢ finalidades de los productos, a ios métodos o procesos de produccion;
& tos medios o formas de distribucidn o comercializacién de producios o prestacion de
Serviclos; en tante y cuanto;

* no resulte evidente para un técnico en la materia.

* no sea del dominio publico.

+ Se hayan adoptado medios o sistemas para preservar el secreto que incluya el
acceso restringido & la misma y en caso de transferirse que se le haga con
cldusula de confiabilidad y permita obtener una ventaja competitiva o
econdmica frente a terceros.

Los ipos de secretos industniales son:

« Conocimientos técnicos adn no patentables que pueden llegar a serlo
Investigaciones en estado experrmental o0 avances de investigacion.

« Conocimientos técnicos no patentables por prohibicidn 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 industriat®!

Como se ha venido sefialando la micro, pequefia v mediana industria son entidades
economica y socialmente importantes en México. Por esa razén se han desarrollado, a

¥ ASOCIACION MEXICANA DE BANCOS, Fuentes de Fondeo, México, 1999
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fravés del tiempo, diversos programas gubemamentales nacionales para estimular ia
creacion de las capacidades necesarias, para alcanzar un nivel de competitividad
acorde con los reguerimientos del entomo mundial. Entre los mas importantes se
encuentian:

¢ Programa Nacional de Financiamiento dal Desarrollo 1995 - 2000
{PRONAFIDE}

» Programa Nacional de Modemizacion Industrial y Comercio Exterior 1995
2000 (PRONAMICE).

+ Programa para la Moderizacion y Desarrollo de la industria Micro, Pequefia y
Medrana 1985 - 2000

Dentro de esta politica de apoyo los organismos que ofrecen recursos financieros se
encuentran comprendidos dentro del Sistema Financigero Mexicano, al cual pueden tener
acceso tanto ahorradores, inversionistas asi como demandantes de recursos.

Aunado a lo anterior existen otros organismos gubernamentales que prestan servicios a
la industia a través de programas de capacitacion, asesoria, asistencia técnica y
tecnoldgica Véase Figura 4.2.

A continvacion se revisaran las diversas alternativas de apoyo y fomenio 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 disefian para un sector especifico.

Banca Comercial o Miltiple.

La Banca Mdltiple tiene como objetivo fundamental, captar el ahorro mediante diversos
instrumentos y colocar estos recursos captados para cubrir los gastos de operacion y
obtener utildades adecuadas para la inversién de sus accionistas.

La Banca ofrece sus servicios a personas fisicas v morafes independientemente de la
actividad econbmica gue realicen. Generalmente las grandes industrias son las méas
beneficiadas con este tipo de intermediario financiero, sin embargo, es imporante
destacar gue la mayor demanda de dicho servicio esté a cargo de las micro y pequefias
industrias, pero su acceso al crédito es muy hmitado siendo sus causas principales la
falta de garantias y elevadas tasas bancarias, lo gue impide que la industria no pueda
ofrecer reciprocidad, esto es, manejar en e! banco una cuenta de acuerdo con los
préstamos ofrecidos, por fo anterior, y de acuerdo a las caracteristicas que presentan la
micro y pequeia industria no es conveniente gue utilice el crédito bancario como fuente
de financiamiento.
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Banca de Desarrollo.

La Banca de Desarrolio, cuyo propdsito es otorgar créditos a sectores prioritarios como
ef agropecuario o industrial; canaliza fos recursos a proyectos viables en términos
técnicos, econdmicos, financieros y de gran importancia social y no a proyectos de alto
riesgo y poca rentabilldad como lo venia realizando anteriormente, lo gue ocasionaba su
dificil recuperacion

Actuaimente la Banca de Desarrollc apoya a los sectores prioritarios y ademas a la
micro y pequena industria, que por su tamaio padecen problemas de tipo financiero,
tecnico y tecnolégico.

Con la finalidad de simplificar el acceso al crédito de los bancos de desarrollo gue
resultaban onerosas y propiciaban competencia innecesaria en ¢! otorgamiente de los
créditos de tipo preferencial, la banca de fomento leva a cabo sus actividades a través
de dos importantes instituciones como son Nacional Financiera y el Banco de Comercio
Exterior.

Nacional Financiera { NAFIN)

Nacional Financiera se considera como la banca de desarrollo empresanal de México
cuyo proposito es modernizar la planta productiva vy apoyar en forma integral y prioritara
a la micro y pequefia Industria def pais, que en la aciualidad se les ha dado mayor
atencién por su importancia en cuanto al nimero de establecmientos y por su
aportacion al producto interno bruto

Nacional Financiera pretende canahzar sus recursos de crédito por medio de ja banca
hacia fos sectores pnivado y social, fo que implicaria atender las necesidades y
demandas de un grupo numeroso de establecimientos en todo el territonio nacional, sin
embargo el alto costo de los créditos establece una barrera grande para acceder al
financiamiento para actividades empresariales, (o gue le ha impedido & Nacional
Financiera llevar acabo esta propuesta.

Nacronal Financiera apoya a la industria micro y pequena mediante diversos programas
y servicios que promuevan y financien la inversion productiva, la adguisicion de

tecnologia, modernizacién de los procesos productivos, asistencia técnica, capacitacion,
etc

El objetivo primordial de los programas es el fortalecimiento de la micro y pequefia
industria por su importante impacto social en el empleo y el ingreso nacional como se
mencioné anteriormente.

Pnncipales programas y servicios de apoyo & las Pymes:

» Operaciones de crédito de segundo piso
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* Programas de Garantia

¢ Subasta de dblares de mediano y largo plazo

+ Créditos de primer piso

» Proyectos de Inversion {para empresas medianas)
+ Programa de desarrollo de proveedores

+ Financramiento para el desarrollo de proveedores def sector plblico
+ Subcontratacion Industrial

« Capacitacién y asistencia técnica

« Servicios Fiduciarios

» Tesoreria

+ Operaciones Internacionales

+ Promocion inmobiliara

« Publicaciones

Bancomext

Por su parte el Banco de Comercio Exterior como institucion de fomento del Gobierno
Federal se encarga de canalizar los apoyes financieros y promocicnales al  comercio
exterior del pais, el comercio exterior se puede entender en dos sentidos: el impulso a
las exporiaciones de bienes y servicios no petroleros asi como €l financiamiento
adecuado a las exportaciones del pais.

Es asi como el Banco de Comercio Exterior tiene como propdsito contribuir 2 superar los
problemas que enfrentan la micro y pequeia industria: v en respuesta a o establecido
en el Programa de Actualizacién Tecnolégica 1995-2000, BANCOMEXT ha disefiado

programas y servicios para ofrecer apoyos promocionales que permita promover la
oferta de los productos nacionales, a los externos y son :

» Informacidn especializada en comercio exterior e inversién extranjera

» Servicios de asesoria sobre tramites legales v procedimientos de exportacion
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« Capacitacion
« Programa de Asistencia Técnica
» Promocion Internacional

+» Publicaciones

Servicios financieros de apoyo sobre:

= Créditos

= Garantias

= Capital de Riesgo
= Fiduciario

= Banca de Inversién
= Tesoreria

Organizaciones auxiliares de crédito

Las Organizaciones Auxiliares de Crédito; se reglamentan a través de la Ley General de
Organizaciones y Actividades Auxihares de Credito, las cuales tiene como funcion
principal “Apoyar, regufar y reglamentar las operaciones que sin ser bancarias
coadyuven al mejor desarrallo de la actividad credificia". Es decir, auxiliar todas
aquéllas actividades que realizan las instituciones de crédito, el almacenamiento de
bienes y mercancias, el arrendamiento financiero mediante la celebracion de un
contrato, el otorgamuiento 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 modernizacion vy la
apertura economica actual, por 1o tanto el mercado de valores se establece como una
alternativa de financiamiento para que la micro v pequeia 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 emision, colocacion y distribucion de valores” y se divide en
tres grandes mercados esto con el fin de su operacién; el mercado de dinero, el
mercado de capitales y el mercado de metales. Y ofrece a la empresa la posibilidad de
obtener recursos mas baratos.

Entidades de Fomento
Son intermedianiarios 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 colocacion de
instrumentos inscritos en el Registro Nacional de Valores Intermediarios, y otorgar
créditos para determinado sector.

Secretaria de Comercio y Fomento industrial (SECOF}
Con €! proposito de contribuir a superar los problemas operativos y de mercade de la
micro, pequefia y mediana industria, asi como favorecer su instalacion, operacion y
desarrollo; la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI), apoya y fomenta a
dichas industrias desde dos aspecios: en materia de asesoria técnica y de simplificacién
administrativa
Asesoria técnica:

La SECOFI establece mecanmsmos de enlace entre oferentes y demandantes dentro de
este aspecto se ofrecen [as siguientes opciones:

» Centros Regionales para la competitividad empresarial (CRECE)
+ Directorio de proveedores de tecnologia
+ Foros técnicos

» Programa Compite {Comité Nacional de Productividad e Innovacidn Tecnologica,
AC)

+ Programa de Promocidén del uso de Tecnologias Informaticas (Alianza para la
Modernizacién Informatica de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa)

» Propiedad Industrial iIMPI (instituto Mexicanc de la Propiedad industrial)
« Sisterna de Informacion sobre Servicios Tecnolégicos (SISTEC)

Simplificacion administrativa

Uno de los principales obstaculos que enfrenta toda empresa es la excesiva regulacion
de! sector plblico para iniciar sus operaciones. Por tal motivo se crea la ventanilla Gnica

de gestion.
Ventanilla Unica de Gestidn.- Su objetivo es ofrecer a los particulares los servicios de

orientacion y gestoria de los trémites que requieren las diversas dependencias federales
y estatales para la constitucion y operacién de la indusina. Beneficiando a las empresas
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clasificadas dentro de los parametros que la SECOF] establece para las industrias
pequefias y medianas que realicen actividades de transformacion.

Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia (CONACYT)

Es un organismo del Gobierno Federal a carge de la aplicacion de la politica para el
desarrolio de la investigacion cientifica y tecnolégica del pais, procurando una mayor
vinculaciéon entre las acfividades de los sistemas educativos y productivos con ia
finalidad de dar solucion a la problematica socioecondmica de las diferentes regiones y
estados del pais.

E! CONACYT ha formado diversos centros de investigacion y desarrolio tecnoldgico, asi
como de asistencia técnica a la industria para lograr nuevos productos o bien para
desarrollar nuevos materiales, métodos y procesos de produccion, sin embargo, supone
algun 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 fa micro y pequefia industria.

Estos Fondos son.

» FIDETEC. Fonde de Investigacién y Desarrolio para la Modermizacion y
Tecnologia

s+ FORCCYTEC, Fondo para el fortalecimiento de las Capacidades Cientificas y
Tecnologias Estratégicas

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

+ Programa de Enlace Academia Empresa (PREAEM)

s Programa de Incubadoras de Base Tecnoldgica {PIEBT).

+ Programa de Apoyo a la Micro, Pequefia y Mediana Empresa (PROAME)

» Programa de Apoyo a Proyectos Conjuntos de Inveshgacion y Desarrollo
(PAIDEC).

» Programa de Modernizacion Tecnologica (PMT)

Fondo de informacion y documentacion para ia industria INFOTEC)

INFOTEC es un organismo descentralizado que opera sin subsidios, para apoyar el
desarrollo de empresas en el pais ya sean éstas industriales, comerciales o de servicio,
o bren organismos gubemamentales, paraestatales o particulares, para proporcionales la
informacién y de los conocimientos de que dispone, y que sSon necesaros en una
empresa para producir bienes y servicios con calidad, productividad y & precio
competitivos.
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La finalidad de INFOTEC es utilizar Ia informacién de manera organizada, permanente y
sistematica para favorecer el proceso de indusinalizacion y de esta manera tenper un
esquema propicio para gue las empresas desarrolien una capacidad tecnolégica que les
permila realizar sus operaciones eficientemente, es decir, produciendo bienes o
servicios de calidad y a precios intermacionalmente competitivos y asi disminuir la
dependencia tecnologica del exterior v de un solo mercade que hasta ahora ha
caracterizado a nuestra industria.

El Fondo de informacion y Documentacion para la industria (INFOTEC) ofrece los
stguientes servicios.

Informacion

Asesoria

Planeacion Estratégica
Tecnologia del producto
Transferencia de tecnologia
Tecnologia de procesc

* o &

Como se observa los mecanismos actuales de apoyo a la micro, pequefia v mediana
industna son amplios y variados, sin embargo existe un estudio en el cual se detecié por
medio de una encuesta a pequefias y medianas empresas, que &l 53% mencionaron
tener poco conecimiento de las politicas y programas gubernamentales actuales, para la
promocién de empresas medianas y pequefias; en tanto el 25% respondid no tener
ningln conccimiento; y sblo el 22% indicé conocertas. Asimismo, en relacion a la
percepcién de los incentives gubsrmamentales a la inversion, el 97% de las empresas,
encuestadas no recibié ninguna.

Estos datos confirman que, si bien se fiene un marco concepiual sobre politicas y
programas de apoyo a la micro, pequefia y mediana industria, hay una deficiencia en los
organos ejecutores y en los mecanismos para fiegar a los usuarios, de tal manera que
fos beneficios obtenidos son marginales.

En e! siguiente capitulo se presentara la aplicacion de ta metodologia propuesta en una
empresa pequefia, con el propdsito de ejemplificaria en forma practica y de esta manera
vahdarla a fin de que el empresario mexicano se interese por utilizarla como un elemento
mas de decisidn y de esta manera tograr uno de los objetivos de este trabajo que es el
de proponer un modelo que sea utilizado en el sector empresarial y gue no se quede
solo como una herramienta tedrica mas.

BRUIZ, C, ZUBIRAN, Cambios en la estructura industrial y el papel de las micro, peguefias y medianas empresas en
Meéxico, en Biblioteca de ba micro, pequedia y mediana empresa, Nafin, vol, 2, México 1992
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Capitulo 5



APLICACION DE LA METODOLOGIA

Este capitulo consiste primordialmente en ia aplicacidén practica del modelo sobre
avallo del paquete tecnolégico a la fabricacidn de una familia de productos que
utiliza la misma tecnologia en una empresa manufacturera de la industria metal -
mecanica

A lo largo de este capitulo se explica de manera detallada el desarrollc de |a
metodologia, desde su inicid hasta su término, y se presenta un informe que
incluye el objetivo de la investigacién, 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 Méexico, D.F. formada por cinco socios y con un capital social
de:$2°419,000.00, Su personal esta constituide por cuatro empleados y dieciocho
obreros. Actualmente forma parte del grupo PECSA, gue consta de dos empresas.

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

Productos: Cables de Baja Ractancia Refrigerados por Agua o por Aire, Puentes
Laminados Secundarios, Electrodes, Transformadores de todos tipos vy
Capacidades, Soldadoras: { Puntos, Costura, Proyeccién, Tig), Tableros de
Control, Centros de Control de Motores, Sub-estaciones, Gabinetes y Cajas sobre
disefio, Equipo Eléctrico en las mejores marcas, Charclas para cables, Maguinado
sobre Disefio, Servicio y Asesoria

Se cuenta con una cartera de 15 clientes, entre ios mas importantes y conocidos
se citan los siguientes: V.W. de México (Puebla), Nissan Mexicana, 8.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 estruciura adminustrativa y

las jerarquias de las diversas areas y departamentos que infegran esta empresa.
Véase Frgura 5.1
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Objetivo de la aplicacién de la metodologia

El objetivo de la aplicacion de esta metodologia es el de conocer el estado actual
de su tecnologia especificamente en esta familia de productos, con el proposito de
plantear nuevas estrategias de venta ¢ en su caso dependiendo del resultado
obtenido planear una diversificacién mas acelerada de sus productos.

Caracteristicas del proyecto

» Descripcion del producto

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

*

Cable unipolar y bipolar de baja y alta ractancia, refrigerados por agua y
aire de 300 a 650 MCM, por largos variables entre .81 y 2.50 mis 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:

* ¥ w »

*x

Torneo paralelo de 1000 revoluciones

Fresadora de 450 revoluciones

Flejadora neumatica de 1000 libras de presidn

Equipo para soldar (tanque de oxigeno, tanque de gas butano,
manomeiro, pistola smith's)

Tijeras industriales de tipo manual

Materiales:

*
*
*

*

Caobre de fundicion. Electrolito con didmetro de 67 ml x 106 ml de longitud
Laton de 11716 con diametro de 26 ml x 90 mi longitud

Cable de 300, a 650 MCM con diametro de 25 m! x 700 ml de longitud
Forro de manguera reforzada de hule aislante con 25 ml de diametro x
850 mi de longitud

93



* Tubo de cobre de 3/8 con un didmetre de 80 ml
* Abrazaderas estandar con un didmetro de 30 ml como minimo
+ Soldadura de estario 95-5

« Descripcion del proceso de fabricacion

Debido a que &l interés principal de este trabajo es validar la metodologia
propuesta, solo se incluye para ejemplificar el proceso completo de fabricacion 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 5.2y 5.3

Aplicacion de la metodologia

Los datos obtenidos para la aplicacion de esta metodologia se basan
principalmente en las entrevisfas realizadas al Sr. Armando Gallardo, Director
Generat y a Gabriel Galtardo, Jefe de Aseguramiento de ia Calidad en varias
visitas a la planta.

Primer paso

Seleccion del pardametro base
De acuerdo a las caracteristicas de la empresa y conforme a la metodologia
descnta en el capitulo anterior, se selecciono el 25% sobre las ganancias o utilidad

como punto de partida para el avalio. El intervaio sobre el cual se va a evaluar la
tecnologia sera del 0 at 50% de utilidades como page.

Segundo paso
Célculo de las utifidades que generara la tecnologia

Para determinar la rentabilidad se considerdé ef métcdo de la tasa interna de
retorno (TIR). Véase Anexo 1

En base a la aplicacién de ese método se determino que esta familia de productos

derivada de la tecnologia descrita en el punto anterior tiene un 32% de utilidad
sobre el importe de ventas.
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PROCEDIMIENTO PARA LA FABRICAGION DE CABLE UNIPOLAR DE 300 MCM PARA

PISTOLA PUNTEADORA
Clave |G-PCU-
Descripcién de Actividades para Maguinade de Zapata de Latdn 0602
Rewvisian
Pagina 4de 6
Documento de
Paso | Responsabl Actividad Traba|o
[
17 | Operador de | Cabbsa en el locno 1a medida requenda y reatiza pruebas para
tomo vefificar gue [a calibracidn es comecta
18 | Jefe de Taler | Checa calibracién de tormo.
No es exacta la cahbracion, [os operadores vuelven para hacer
ajustes
Si es pxacia. s¢ inicia &l procesc.
18 | Operader de | Se corta la barra de fatén a una medida de 80 ml de longitug Piano NMCH-EM146
tomo
20 |Operader de | Formado de barrenos en la barra de latén de 83 mil; se fasman | Plano NMCH-EM 146
tome tras bamenos de la sigwientes medidas
*  7I8 x 25 ml de longitud
* 10 x 30 mi de longrud
« 8 mlque va de extremo a exiremo de la barra de Jaton de
90 ml
21 i Operador de | Realiza el desbaste de la pleza a las siguientes medidas: Plano NMCH-EM146
lomo * 254 i de didmetro extensr x 25 mt de longrtud
+_ 18 m! de didmelro jnterior x 25 ml de londrud
22 | Operador ge | Forma un cono Morse del No 2, con un angulo de 1°26'50° Plano NMCH-EM146
torme
23 | Operador ge | Formado de rosca izquierda con 14 hilos por pulgatta. Plano NMCH-EM 148
tomo
24 | Operador de | Formado de 3 astiias de 3 x 5 con un angule de 10° Plane NMCH-EM146
torme
25 | Jefe de Taler | Rewvisa |z zapata oe latdn terminada:
51 cumple con las especiicaciones del plant, la deja lista para
pasar al ensamble.
51 no cumple, 1a considera como material defectuoss.
Y elabora su reporte de produccitn
26 Zapata do Laion ista para ser ensamblada
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PROCEDIMIENTO PARA LA FABRICACION DE CABLE UNIPOLAR DE 300 MCM PARA

PISTOLA PUNTEADORA
- ) . T [Clave: 1G-PCU- .
Descripcitn de Actividades para Ensamble 003
Revision;
Pagina5de
Dotumento de
Paso | Responsabl Actividad Trabajo
e
27 | Ayudante Corte de cable con tijeras a yna medida de 730 mf Plano NMCHEMI46
28 | Ayudante Amarrado masat de l25 puntas oe cada cable con cinta
pléstca y alambre galvanizado
28 | Ayudante Amarrado de tres cables con tubo de latén de 3/8, yse tes Plano NMCH-EM146
guita | cinta plishca y el atambre galvanizado
30 | Ayudante insertar el amavado de los tres cables en Ja zapata de
fundicién , checando que las puntas del cable embonen con Ja
base mnterna de la zapata de fundicién.
31 | Operzdorde | Después de insertsr of amarrado de cables en ia zapata, se Piano NMCH-EM146
eqspo de procede a soidar con estafo 85-5, gas butano y oxdgeno
soitar
32 }Ayudante Los fres cables amarados se trenzan y se realiza un corte
para obtenef la medida exacta.
33 {Ayudante Insertar en Ia zapata de laton |a punta descubserta del cable,
Jo gque embonen con la base inlencr de {a zapata
34 | Operador de | Se procede a soldar |z zapata de laton con ¢l gable, con Piano NMCH-EM146
etupo de soldadura 85-5
soldar
35 ! Ayudante Se procede @ cubhir fos alambres con forro de manguera Plano NMCH-EM146
reforzada con admetro de 17, se ublza 815 ml de forro
36 | Operador de | Se coloca una abrazadera de 114" de diametro, en cada Plano NMCH-EM146
! Aejadora extremo del forro de manguera
37 {Operador de | El fiejado se realiza aplicando una presién de 10 hibras en cada | Plano NMCH-EM146
fejadera uns de las abrazaderas de 1%~
38 }.Jefe de Taller | Revisa en forma visual e producte terminado y lo pasa s las
pruebas tisicas de calidad
39 {Encargado de | Apfica pruebas de presién para checar gue ho existan fugas,
cahdad por un flejado deficiente
Si no exwsten fugas, el producto se da por buene, y te informan
al Jefe de Taber
40 | Encargado de | Si existen fugds, el producto es regresado para ser fiejado de
cafidad nueva cuenta
41 | Jefe de Taller Biabora reporie de productién terminada y Ya prepara para ser Rej;orte ;‘re
odustibn

i

gnviada ot ehiente
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Actvidad Critica
punto de vista
cliente

A Actividad Critica
T punta de vista
procaso




Tercer paso
Evaluacion del parametro base
Para ia evaluacién se usb la ecuacion:
% U=25%"Fr*Fd

Para calcular la rentabiidad o desempefio financiero del proyecto y calcular Fr, se
considerd como utilidad minima aceptable el 20 % (CETES 28 dias Maye de
1999), basicamente porgue es el interés gue se maneja en €l banco y por lo menos
el negocio debe estar a ese nivel. Cuando la inflacién es alta, se puede usar un
parametro intemacional, ya que los rendimientos gue da el banco en esas
condiciones pueden ser muy altos

Con base en esto, se calcula el factor Fr.
{utihidad del proyecto / dlilidad minima aceptable) = ((32/.20) = 1.60

Usando fa tabla que se incluye en la descripcion de la tecnologfa, el 1.60 indica
que el proyecto tiene una atractividad financiera meda {(en este momento
economico) y tiene una calificacion de 0.7

Para calcular el Factor Fd, se solicité gue un panel de expertos diera la calificacion
y el peso a los factores que influyen en el desemperio de la tecnologia de acuerdo
a las caracteristicas de la empresa.

El panel de expertos se organizd de una forma tripartita, es decir con
representantes de fa empresa, de investigadores de la UNAM vy la opinidn de sus
principales clientes.

El peso gue se le dic a cada uno de los factores, de acuerdo con los
representantes de la empresa y [0$ expertos consultados es:

1er Grupo = 5 punios

Calidad de la tecnologia
Caracteristicas del mercado
Estado General de la economia
Integracién del paguete tecnolbgico
Estrategias de la empresa

. & & 5 &

Para la empresa estos cinco puntos representan su mayor ventaja compefitiva, ya
que se esta habfando de una tecnologia a la cual solo se le han hecho mejoras en
algunos de sus procesos.
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2do. Grupo = 4 puntos

« Caracteristicas del comprador y vendedor
+ Llimitaciones y/o ventajas comerciales
» Vailor de continuidad

Esta puntuacion se le asigné a la empresa debido al tipo de mercade en donde se
distribuye el producto que es cautivo, ya que por el momento el producto solo se
vende en la industria automotriz.

3er Grupo = 3 puntos

Efectividad de proteccion de Ia tecnologia
Exclusividad

Grado de desarrollo y éxifto comercial
Ciclo de vida de la tecnclogia

* * & @

El tercer punto es el menocs importante para la empresa, ya gue como se ha
mencicnado se trate de un paquete tecnoldgico maduro con un alto grado de
componentes de dominio publico.

De acuerdo a la clasificacion anterior se analizan cada uno de estos factores
dandoles a cada uno de eflos una puntuacidon gque servird como base para
determinar el vaior del factor Fd. Véase Anexo 2

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

Fd= 14{Cd-li)/4 ()

Fd=(1.4)(126-48)/(4) (49 ) =055

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 regalias:

% utilidades * % para el licencianie = % regalia

100 100 100
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1ﬁi~:\ai=} 2

puacr.i:n'd
cture, fchas 0
estos productos Lateendiogia tiens apfcaciones en
uiostposdaﬁ-mmdermﬁawdm
?mﬁsn#rudomlns Gtimes afios

Eetado general de la
economia

15{La mestabiidad econdmica ha hecho que la demanda
e estos productos dsmawya

egraciGn del pagrate
tecnologico

20(5e cuenta con ks elementos mas importantes gue
megren el paquete tecnoibgico.

Estratepias de la empresa

20]Apoyo a1a operacién ain de lograr una completa
diversiicacion ¢ productos

Caractesisheas del
compradar y del vendedor

BjDetvdo st tpd de tecnologla, ia empresa tiene pocos
problemas en ssimiler e mnovar oS oceses do
produccion

Limsaciones yio
vertaas comenisies

BlSe considera (ue snque se hiciera in gran esfuerze
ge promocion estos productos no tendrén la aceptacion
esperada.

!peedeccion ge fa tecnologia

Valor g& Comtrdad 4 4| Ed proceso peuductvo no ha sido Go et 100% por|
o personal
Efactucad en lo 3 6|Dado que &5 una tecnologia madoure, los procesoes no

estadn protegides, ya que [a tnformacion para producifa
actusimente se encuentra ol alcance de todo bpo de
empresario B través de diversas pubicaciones

Grado d= desarolo y
éxito comercaal

6|Em su momento se buvo el exite esperado, pero
se pudiera pensar que este tpo de
productos pudieran ser sustitudos

Exchrsmdad

3iNo se puede tener la posibd'r&ad de teneda, ya que
se trata de una tecnologia madara.

Cacin de wda de la
Tecnologra

5{Como s€ ha venido mencionsnoo se treta e una
tecnologia madura

TOTAL

Li= 4%
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Tasa de regalias = (.32) (10) = .03/ 100=0.03 = 3%
Tasa de regalias = 3% sobre las ventas

Por o que el valor actual del paguete tecnoldgico para la fabricacién 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 aplicacion

Quinto paso

Cornparar ios resuitados obtenidos con los que se obtendrian al aplicar otros
métodos de avalio.

De acuerdo con el tipo de avaliic que se esta realizando se utilizaron algunos
métodos radicionales para comparar los resultados obtenidos, sin embargo no se
llego al mismo resultado ya que en esta metodologia se contemplan factores gue
no fueron tomados en cuenta en otros procedimientos, sin embargo desde el punto
de vista de recuperacion de la inversion se observa una gran similitud en los
resultados, dando esto como pauta para la empresa el conocer el valor mas
aproximado de esta tecnolegia Adicionalmente a esto se hizo una investigacion
entre poseedores de tecnologias similares y algunos de ellos coinciden en que ese
es el valor que ellos darian a esa tecnologia con base a su experiencia.

Sexto, séptimo y octavo paso

Determinar el precio para iniciar la negociacidn y los limites minimo y
maximo, determinar la forma de pago y la negociacién de la tecnologia.

Se ha dicho en puntos anteriores que el objetivo de la valuacion de esta tecnologia
ne es venderla ni transferirla, por o tanto estos Gitimos pasos se omitiran.

Anélisis y evaluacién
Los resultados obtenidos con la aplicacion de esta metodologia fueron
satisfactorios, ya que de una forma practica se logré detectar las deficiencias y
acientos de su utilizacion en la empresa.
En primer lugar se tuvieron grandes obstaculos para poder aplicar esta

metodologia en una empresa real, ya que la mayor parte de los empresarios son
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un poco renuentes a proporcionar informacién, sobre todo a nivel de empresa
familiar { que son la mayoria). Tras varios intentos falldos de poder entrar en
alguna empresa, finalmente Industrial Gace, se mostrd muy interesada en la
realizacion de este estudio, ya que menciono que en éste momenioc esta
enfrentado serics problemas por falta de ventas, ya que los productos que
actualmente produce han tenido una baja significativa en su demanda.

Desde un inicic el apoyo fue total por parte de ia empresa, permitiendo el ingreso a
sus instalaciones y poder asi observar el proceso productivo para la elaboracion de
sus productos, sin embarge al requerirle ya informacién 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 obstaculo se tuvo que proceder a la elaboracion de
algunos controles que permitieran obtener informacién confiable, para lo cual las
visitas a la empresa luvieron que ser mas constanies, ya dque se trataba de
construir la mayor informacion posible, tanto a nivel técnico como administrativo.

En este punto cabe mencionar gue la aplicacién de esta metodologia se lieve
acabo en seis meses, ya que como se sefiala en el punto anterior la informacién
documental era muy escasa, sin embargo se considera que los esfuerzos
realizados no fueron en vano, ya que actualmente el empresario cuenta ya con
informacion que en un momento determinado le servird para una toma de
decisiones mas acertada.

Esta metodologia se aplicé de acuerdo con las siguientes efapas:

Primera etapa. Se realizé una visita a la empresa con el lider del proyecto, en este
caso con el Asesor de Tess, en donde se plantec por parte de la empresa el
problema, es decir se definié el objetivo de este estudio, para lo cual se llevo
acabo una planeacion de actividades a seguir a lo largo de este proyecto, y
finalmente e} Director General dio una semblanza general de la empresa, de la
fabnicacion de sus productos y se realize una visita a la planta, para observar el
proceso productivo de fabricacion

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

Tercera etapa.- Una vez que se obtuvieron todos los datos necesarios se aplico la
metodologia, durante este proceso empezaron a surgir algunos problemas, ya que
en algunos casos la informacion recopilada no era suficiente o no tenia el enfogue
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nacesario que se pretendia evaluar, por tal motivo hubo necesidad de ir haciendo
algunos ajustes al método para apegario lo mas posible al tipo de empresa en fa
que se realizo este estudio

Cuarta etapa.- Después de haber realizado los ajustes correspondientes a la
metodologia finalmente se liego a un resuliado, el cual fue presentado a Ia
empresa quedando esta satisfecha, ya que ademas de determinar el valor de su
paguete tecnolégico se le dieron elemenios de decision para crear nuevas
estrategias, cumpliendo asi con el objetive de este estudio en Industrial Gace, S.A.
de C.V.

Al obtener un resultado positivo de la valuacion de este paguete tecnolégico, es
indispensable que ta empresa ubique una estrategra que te permita aprovechar al
maximo su polencial Al respecto se sugiere antes que nadz hacer una evaluacion
de las fuerzas y debilidades de |la empresa. Véase Figura 5.6 Tambien es muy
importante tener clara su ubicacién dentro de! sector industrial en que se encuentra
y la de éste en un momento determinado. Viéase Anexo 2, para o cual es
importante que la empresa considere las cinco fuerzas competitivas que Porter
mencicna. Véase Capitulo 2 Figura 2.3. La entrada de nuevos competidores yio
nuevos productos que sustituyan esta familia de productos pone en riesgo ia
existencia de la empresa sinc se cuenta con acciones encaminadas a la
conservacion del cliente a través de productos de alta calidad a precios accesibles
o & la posibilidad de ofrecer nuevos productos. Los proveedores también pueden
afectar cuando son Ios que poseen el control o la posesion de los insumos
necesarios para el desarmollo de la actividad productiva. Por su parte, los
compradores se constituyen en un problema cuando son practicamente los Unicos
consumidores del producto, por tal motivo las acciones que la empresa promueva
deberan ir encaminadas a sontrolar estos factores.

Algunas estrategias que pudiera aplicar Industrial Gace son:

1. - Desarroliar y comercializar nuevos productos y de alto rendimiento econémico
2. - Habilitar vendedores externos.

3. - Activar a clientes perdidos 0 antiguos

4 - Diversificar mercado

En la medida que |2 empresa implemente alguna de estas estralegias estara en
posibilidad de cumplir con los resultados que arroja el estudio.
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‘Ja determinacion

Afo Venlas Netas 3% de regalias VPN
(pesos ) {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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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Tecnologia de equipo modemals
{pnncipaimente Checostovaca),
Tecnologia de proceso avanzada|e
(Estados Unidos, Alemania, Francia) |e
Oportunidades en el desamollo del
personal.

Buena soclvencia econémica. .
La calidad dei producto compite con
los estandares de calidad del
mercado mundial.

Buena calidad en el servicio .
Poca  utilizacion de  personal
calfficado. .
Posee buens imagen empresarial, por
su buena calidad y servicio al cliente.

Poca capacidad instalada
reaccion a ventas,

Faita de estructura organizacionat.
Elevados costos en el tiempo de
fabricacién debido 2 las
caracteristicas del producto.

Algunos insumas son de importacion,
motivo por el cual en algunas
ocasiones se para la produccion de
algung de los productos.

Failta ingenieria de planta.

Productos maduros.

Deficiente asimitacién de tecnologia
nueva, por falta de capacitacion.

para

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Onentacion al comercio intemnacional, [«
principalmente a Sudamérica.
Blsgueda de nuevas altemnatvas ene
proveedores nacionales por patte de
las armadoras. .
Debido a las caracteristicas del
producto los clientes son cautivos.

Contraccién de la demanda intema
por la crisis economica.

inestapilidad de la  ecohomia
mexicana.

Competencia intemacional.
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Conectuvsiones

CONCLUSIONES

Todas las organizaciones ufilizan alguna forma de tecnologia para poder funcionar
y cumplir sus objefivos, de tal forma gue esta viene & representar un factor muy
importante para el desarrollo de la organizacion, por tal motivo debers contar con
un paquete tecnoldgico adecuado que le permita aprovechar af maximo sus
poiencialidades y asi continuar participando del cambio tecnofogico.

Por otra parte al participar del cambio tecnologico, indudablemente se involucra de
manera dinamica en el proceso de globalizacién que se ha dade a nivel mundial,
pero no solo es el hecho de involucrarse, sino que hay que permanecer en el y
esto solo 1o lograra sosteniendo una vasta competitividad tecnoldgica a través de
la reduccidn de sus costos y con la mas alta calidad de sus productos

Una forma de obtener lo anterior es contar con la tecnologia adecuada, para efio
existen diversas formas de obtenerla y la principal es a través de Iz transferencia
de fecnologia. En relacion a esto se puede decir que son extensos y variados los
mecanismos para transferr tecnologia, por lo que es importante que antes de
realizar una operacion de transferencia se cuente con Ja asesoria adecluada para
evitar posibles errores y en consecuencia serias perdidas econdmicas., Aqui cabe
mencionar que al adquirir tecnologia, es importante que queden claras las
condiciones en las que se va a comprar, asi como la forma en que se va a
efectuar el pago, ya que esto permitira un buen entendimiento por ambas partes, lo
que evitara atrasos en fa negociacion, siendo.precisamente en esta fase en donde
es necesario aplicar una metodologia que pueda dar la bases para la compra de
una nueva tecnologia, o determinar cual es el precio actual de la que se tiene.

Las metodologias mostradas 2 Io largo de esta investigacion dan una clara idea de
los intentos que se han tenido por contar con un método para realizar este tipo de
avaltos, sin embargo fambién se observa cierta complejidad, ya que muchos de
los elementos que se contemplan en cada una de ellas son dificiles de medir y en
aigunos casos la informacién para desarrollarlos es muy limitada debido a la poca
esfructura organizacional de ias empresas, por {0 menos en lo gue respecta a fa
pequefia y medana empresa mexicana.

Esto se puede observar precisamente en la aplicacion de la metodologia propuesta
en este trabajo, en donde gran parte de la informacion documental fué escasa, lo
que en cierta forma pudo representar un margen de error en los resultados
obtenidos, ya que al generarse esta informacién pudieron omitirse alguncs datos
reales del momento en que se generaron fos movimientos originales.

Sin embargo el proyecto se caracterizo por la constante participacién entre Ja
empresa y el valuador, lo gue permitié unificar criterios en cuanio a la
interpretacion de la informacion que se iba generando.y en base a la experiencia
adguirida se puede afirmar que la aplicacion de la metodologia puede tener el éxito
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C o ncl ¥ s 1 pnes

esperado, siempre y cuando ss 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 avalio.

£1 no contar con algunc de los elementos mencionades el fracaso de la aplicacion
de la metodologia sera inminente, por lo que se recomienda que en el caso de que
esto sucediera mejor se debe suspender &l proyeacto.

Al concluir este frabajo se percibe la gran brecha que hay entre la teoria y la
practica, por lo menos en lo que ha tecnclogia se refiere, puesto que al ir
elaborando tanto el marco tedrico concepiual, como la aplicacién practica del
modelo propuesto, ha guedado como experiencia que se debe seguir trabajando
mas en lograr que haya una relacion estrecha entre la empresa vy los profesionales
en este ramo, ya que se puede observar que una gran parie de las empresas
pequehas y medianas trabaja empincamente y con poca admimstracion, mofivo por
el cual, aun no logran optimizar al maximo sus recursos. Esto no quiere decir que
no sean rentables, sino que podrian llegar a ser mas competitivas
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DETERMINACION DE LA RENTABILIDAD DEL PAQUETE TECNOLOGICO

industrial Gace, S.A de C.V. a principios de 1998 realizé una inversion en activos
fyos para la elaboracion de esta familia de productos de $ 904,700 00, ya incluidos
los costos de instalacion, las utilidades por la venta de activos. Estos activos
fueron adquirides de contado

La determinacién de ia rentabilidad de esta inversion se realizé de acuerdo a los
siguientes pasos:

1ro. Se elaboré un prondstico de ventas proyectadas a cuatro afos, conforme al

método de mimmos cuadrados.
2do. Se formutd un flujo de caja proyectado para el nuevo activo fijo en base al

pronostico de ventas.
3ro. Se aplico el método de la tasa interna de retomo (TIR)

A confinuacion se describe cada uno de los pasos mencionados:
Paso 1 Prondstico de ventas

De ia informacion recopilada y de las entrevistas realizadas se obtuvieron los
siguientes datos. (Para el prondstico de las ventas se tomé como base el volumen
de productos vendidos, ya que &5 este parametro, el que mejor expresa el
incremento real en fas ventas).

a. Datos niciales

En 1994 se vendieron 763 productes
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

. 5 & 9

b Aplicacién def métede de minimos cuadrados Véase Figura A. 1
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' Figura A1 Tabla-del método de minimos cuadra

ot
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ARO

Y
Unidades
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763

763

582,169

1885
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2530
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16

5,022,081

1998
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6610
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55

11,866,008
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Se estima que para 1999 el precio promedio para cada producto sera de $ 844.00,
por lo tanto las ventas en pesos para los proximos 4 afios seran de;

Afio Unidades Vendidas Ventas en Pesos
1999 2087 1,761,428
2000 2296 1,937,824
2001 2505 2,114,220
2002 2714 2,280,616

Correlacion lineal

Expresa la relacion entre las variables, asi como también indica el porcentgje de
confiabilidad del pronostico:

ro L EW 23988
{exP)e y?) -(155)11.866.008)

- 28 04
25.547

r=0.94x100 = 94%

Con este resultado se puede asegurar que la recta que esta formulada a través del
método de los minimos cuadrados tiene un acercamiento a la nube de puntos del
94%. o de otra forma. si los factores gque han afectado el valor de fos productos,
permanecen igual o siguen contribuyendo de la misma manera el prondstico para
los préoximos 4 afios, tendra un grado de confiabilidad del 94%, es decir se puede
tener una desviacion en teoria del 6%, la cual es minima

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

En 1a Figura A. 3 en base al prondstico de ventas y estimaciones de gasios
proporcionados por la empresa se determinan los ingresos, gastos y utilidades o
ganancias antes de depreciacion e impuestos, con el gasto de la compra del nuevo
equipo.

El monto de la depreciacion se muestra en la Figura A 4, la depreciacidn se realizd
a una tasa de recuperacion normal, en un pericdo de cinco afios.

La razdn por la que el pocentaje de depreciacion del primer afic es mas bajo que
en anos subsecuentes urge del hecho de gue el primer afios corresponde a aquel
en el que el activo se puso en servicio por primera vez {independientemente def
momento del afio en que ocurrid esto).

Las entradas de efectivo en cada afo se calcularon como sigue, utilizando las
utildades proyectadas antes de depreciacion e impuestos.
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Figura A.3 Tabla de mgresos, gastos y utmdades de Industnai Gace S A
: antes de deprec:acnbn e mpuestos .

Afo Ventas Netas .| 3% de regalfas - VPN . .
{pesos) ¢ . . {Factor de interés 32%)

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

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

2000 1,837,824 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 A4 Tabla d_é'ga;;tp':;ié_déprgcri'ai:?aﬁr parael m‘!'e‘\'for aqu:po

Ano Inversién Inicial - Porcentajede |- - Depreciacion ..
- Recuperacidn -

1988 804,700 15% 135,705

19898 904,700 22% 199,034

2000 804,700 21% 189,987

2001 904,700 21% 188,987

2002 904,700 21% 189,987
100% 904,700

12%




igura A. § Tabla de determmaclon del ﬂu;o de efectwo proyectado para et ‘industrsal
Gace,SA deCV ERY

Afio Fiujos de efectivo proyectados
1998 ) $ 245351
1989 413,140
2000 444 371
2001 478,764
2002 513,166
$ 2,094,792
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Figura'A§ Tabia de la determinacién do fa TIR .

LAfo - T s v.|Factordeinterés .| Valor presente -
oo P oefectvos o] TUWPEBRBMT L o o ]
L T Ay e T T {2y T (1 {2)=(3)
1993 245,351 .758 185,976
1899 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
Menios inversion 804,700
inicial
Valor presente neto (2477)
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Anexo 2 Tabla"’d'a_l,a'l'_l_élis)i's:.'t—:lefl

4

6's:faf,ctbr’e_s;qq‘e' afe;:té

n el precio de la techologia

FACTOR T CALIFICATION

3 2 1

CALIDAD DETA J'ECNQ!;I_DG(A-

Partes para equipo de soldadora, enfriados por.
agua vy aire, fabicados oon cobre elecirolitico, .
forro, ¥ grapas de acero inoxidsble segon lasy -~ 17
espectficaciones -

Produceidn
+ Proceso Produclvo

En el proceso productivo se identifican cuatro
secciones baswcas; Tomo, Fresa, Flejado y
pruebas Cada section se conforma de dversas
operaciones y para su tonocimiento detallado y
consecutive se presenta en la Figura 53 €l
diagrama comrespondiente

L]

i
i= Programas de produccion

Los programas de produccidn estdn elaborados
pos escrito, estdn cuantificados, son fachbles de
desarrollar, aungue ne Se  éncuentran
claramente desglosados, no inciuyen matenas
{pnmas y materiales a ublzar, pero si se concce
ila fecha de entrega, ya que eso permile
{detenminer las cargas de trabajo. Estos son
i elaborados por el Jefe de Aseguramienio de Ia
{Cahdad con base a los pedidos que fe hace el
idepanamenlo de wenrtas Se hace un
Iseguirndento de cada pedido por medw de
graficas de avance.

Estos programas son difundides al Jefe de taller,
el cual procede & su ejecicion,

Se revisan disnamente, aunque los resultados
ise checan constantemente a través del
Iseguinwento y verificacién de todas y cada una
de las operaciones por parte del responsable.
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. propord

}por VW. y NISSAN, debidamente detallados,}
indicndoles ‘las caracteristicas “exactas que|--
+ deben reunir estos productos, adidionaimente a| ’
jesto fa empresa también’ -disem plancs |’ -
auxmams pafa cada caso en 8l proceso, ademds
de anexar hojas de muestreo por cada proceso
s da la pieza, revizandose el 20% de las piezas en
rforma imercziada. En cada orden de trabajo se
'anexa plano con hoja de confrel. Todos los
operadores trabajan con un pleno acualizado
;por miveles de modficaciones hechas por
PNISSAN y V.W.

‘s Control de calidad

En cuanto a su control de calidad, y denvado del

| proceso amerior se cwenta €on un Mingho de
piezas de maa calidad, €flos hablan de un 2%
* cuando mucho en cada pedido

'+ Nommas y estindares de calidad

i

En lo que se refiere @ este renglon existe la
Nom., DIN7168-M en donde se especifica 1a
‘tolerancia de magquinades entre otras cosas

s Mamales de operacion y control de calidad

A este respecto en la actualidad no existen, sin
embargo se cwenta ¢on personal experto y de
mucha anbgdedad que conoce perfeclamente el
procadimiento para elaborar estos productos

. Materia prima e insumos

« Caracterishicas de 1os insumos y materias
PpNas netesanas

Para la fabncacion de estos productos se ybiliza
materia pnma con un alio grado de

«disponitelidad, ya que existen varios

; proveedoes para su suministro, tanto

» natonales tomo exiranjeros En cuanto alos
Insumos |os principales son' energia eléclrica y

agua, los cuales se pueden obtener faciimente
ya que la ubicacdn de la planta se encuentra en
una zona sin problemas de desabaste para este
tipo de insummos
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FAGTOR

. Calldnd de’ta maeﬁa prima

En u.mtoa !amataua pmnauh’hzadﬂ esta es de
8 mejor calidat, ya que" sus “proveedores

|pumombeseﬁalarqwa‘e)éstenpmga'nasde
.compres  aunque wm poco  detallades, sin
embargo no se fealzan proyecciones para
,CONOCE! los requenimientos de materiales Y
'malenaspnmas solo se formidan de acuerdo &
ilas necesigades de produeidn, ya que se
'trabaja sobre pedidos

'Cada matena! utlizado para la fabricacién del
: producto cuenta con un repodte que proporcona
el proveedor , en ¢l cval se condcen sus
formuiaciones, procescs, especrficaciones y
nomas con que se fabrica, aplicaciones y
valorgsiones mecankas, por {al melivo 6l
_producte terminade no se 11eva a laboraterio, ya
que a fravés de todo el proceso se estan
garanlizando 10s matenales

Manc de obra

ia disponibiidad de mane de obia €5 buena, ya
Que no tienen que ser obreros calificados, sin
embarge por las caracieristicas de la empresa,
esla tiende a cubir sus vacames casd
inmeditamente ya que la mayor pare de la
plantdla de personal son famiiares.

Satisfacclén de Ias necesidades del cliente

Attlugimente se cumplen [as necesidades del
chente, ya que en cada entrega de producte, el
jele de aseguramiento de la cakidad pemmanece
con el cente hasta saber & durante la
nspeccion final el producto redne o no las
especificaciones En el caso de no reunrr las
especificaciones se sohafa una cota con Ia
persana  encargada y se  [e  pide
-relroalimentacidn para anahzar cual fue 1a falla
Para lograr satisfater las necesidades de sus
cientes el Gerenmte General les hace vistas
penttdicas con la finglidad de conocer nuevas
‘especificationes o problemas que sé pudieran
haber presematt darante ef uso Uel producio.

1 Cuentan ya ton 1a cestficacin 1ISSOMN0 (Gond |-
Idet nodte, Gide Paz, IUGA, Gates) ; En este] -
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FACTOR

]Gméodeimovaclan e

iAub.eaimme la empresa reahza ‘investigaciones
{ petiédicas para mejorar el producto 2 fravés de
itevisias especializadas inlemacionales, aunque |.

jno so fommudan proyectos para trear nuevos i

| productoes.- .
;Rendlrnamo

s Calculo gano de Ien-dimiemos

+En cada orden de produccion que se fabrica se
thace un calco de rendimientos mediante una
:estructura de recios, #n ia cual se conternpla
{os hempos de fabricacion, costos y matenales
‘gue intervienen para su determinacion, E
‘calculo ge estos solo se hace cuando existe
+ algim pedido por reahizar.

Los rendimientos son analizados a base de
“métodos cuanbiatrvos, no hay posibiidad de
perdidas se tiene de un 5% méxmo de
cesperdicios.

N0 se reslizan proyecaiones parz conocer 10S
requemmenws de matenales y materias pnmas
a futuro , solo se formulan de acuerde a las
neces:dades te producaion.

+ Control de costos

En relacdn al contro! de costos se tiene bien
sdentificado  su integracién a partr de una
estruciura de costos en la cual se conternplan ef
costo de fabncacien gue tenen como base el
computo de 1a mano de obra directa, malerales
e 1nsumos y gastos de fabricacion (personal de
supervision y  servicios), por lo que
periddicamente se hacen revisiones en este
rubso.

Normas oficlales y estandares de
protecci6n contra la contaminacién

En este renglon se observa un alto grado de
incumplimeento en los rubros de Agua, Aire,
Rude y Residuos peligrosos |, de acuerdo a fas
- NOM-031-Ecol/93 y NOM-081-Ecol94, ya queia
empresa  desconoce  esta  nomatividad
ambrental
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" Continuacion Anexo2 -

- Debido & fa defclente distribucion de plants el
_ -fgrado_de riesgo .para los frabajedores -es alto,
T jeunque se han’ fenido . pocos accidentes. La
mayor parie gl personal obrere no utiize equipe]
dp roleccdn. ¢ - - e

Especificaciones de maquinaria y equipb

Se cuenta con esquemas del equipo ¥ su uso,
aunque no existen diagramas que muestren su
dspasicién, debido a gue ro hay espacic
sufizente para hacer un planeamieno, ya que
no lodos los productos flevan una msma
secuencia de fabricacifn La reposickn del
equipe se hace conforme se va necesitando, ya
que la mequinana se tieng que cambiar de
acuerde a las nuevas especificaciones en los
progductos

Tomo paralelo Fama 40 B

Fresadora Fama FNK 25 A

Flejadora neumatica Band-it 3750

Complejidad

La ulfizacitn de esls tecnokogia no requiere
mayor complejidad, ya que ia maquinaria actual
aywda en gran medxda a que el proceso sea
menos artesanal, ya que las plezas salen casi
sutomatcamente, sok se requiere mnstrementar
ia maquinaria adecuadamenie.

Flexibilidad

La tecnolegia en cuestion tene un alte grado de
flexdhibdal ya que se pueds uidzaren la
fabneacion de una mfinidad de productos, todo
dependiendo de las necesidades de los chentes,

CARACTERISTICAS DEL MERCADO

En cuanio a sw mercado este es mestable
debido a la situacién que aciualmente alraviesa
e! pais, sin embargo se realzan investigaciones
de mercado con cierla pencdickiad, y por ende
se conoce ka aceplacibn de estos productos
Sendo su mercadeo potencial amnadoras de
automoviles (NISSAN y VW ), la partiapacién
de esta empresa en esle mercado es del 10%,
sn embame no han poddo elevar esie
porceniag por fatia de infraestructura para
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B FACTOR

"'iresponderaia-detmrdafdalmcﬂdn -Las]:

—'.veﬂm -se’ Teafizan -direclaments ~con " las|’
"am'ndoras Laprurmumjafsacea!(%ersme
'Genarm )

VEn relacion a ia mrmeEnma sa benen herl
-:demﬁmdos a los competidores serles ¥ son;
‘uno 8 nvel naconal {Etal} y otro a nivel
{internadional (O"Bara) Ambos parbicipan con el

i-to%del mercado. .

:En el Uthmo afo se ha delectado una baja
+cansiderable en la demanda de 85105 produdios,
F

JA fuluro se esta planteande f2 posibiidad de
rreabzr un estudio de mercado para determénar
ilas estrategias que deberdn Seguir para elevar
SUS venias, ya que en la actualidad no cwentan
i con este iipa de informaadn,

'ESTADO GENERAL DE LA ECONOMIA

Pese a l8s condidones desfaverables del
. entomo intemacional, el seclar manufacturere y
ren ¢speaal ta Industria metzl-mecdnica se ha
srecuperado rApdamente despuds de la crisis de
1985
"En lo que 1espectz al PIB en 1985 decrecid en
un 9 3%, dwrante 1995 y 1997 cread a razédn det
*4$7.9% v 12.6% respectvamente,
Est industna ha consoidade su presenda al
entener de la economia nacional, de 1.2% que
represeniaba en e Tota! de PIB nacioral
duranle 1984, actualmente coninbuye con el
1 4% del msmo La expectabiva es que durante
fes proximos afios se consolide su presencia en
la economia.
Al ntenod del sector manufacturero también se
aprena la consoldacién de la achvidad metal-
mecanica. Hadia 1895 su parhicipactn se ubico
en 6 7%, una vez superada la cisis, contnbuye
con el 7 3% del valor del PIB manufacturero.

El valor del censumo nacional aparente de la
industna metal-mecanica crece
signficaivamente a razén del 18.8% y del
174% en los aflos de 1996 y 1897,
(respectivamente, axiste la expectabva que su
« crecimeento se modere, toda vezZ que la ginamica
econdmica det pais hende a descender.
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FACTOR

'En cuanto a las tecnologlas uilizadas en este
Issctor existen . suficientes .conodmisnios v
| herrarientas = - disponibies  “de  -naturalezal.
teminentormenie  priclica )y --no -demasiado |
compleja en ef mercado, sin embargo k2 mayor{ -
;pare -de las empresas contindan - wifizendo]" - -
tecnologlas un tanto ardesanales, debido a la
jfalta ¢e conodmiento y capital, To gue en cierla
;medida & fresado un poco la dnersificancn de
sus plodudos.
i{datos oblenidos de INEGISECOF], Y
| CANACINTRA}

INTEGRACIGN DEL PAQUETE
TECNOLOGICO

-En o que respecta a este factor, de acuerdo &

lodas ias ceracterishcas analzadas se pueda
aprecar un ato grado de integragén ya que la
tecnclogia cuenta con casi todos los elementos
.que conforman el paguete fecnolégico ver
Capruto 1 Figura

ESTRATEGIAS DE LAS EMPRESAS
i
'En lo que respecta a esta factor la empresa aun | l
no ha determynado con exactitud las es!rateglas
que deberé sequir para lograr la permanenc:a de !
estos productos en el mercado, sin embargo lo !
gue si le ha quedado muy claro es que debe’
diverstficar sus productos En 10 que respedcia g
los competidones se desconece cual es su wsion | !
hatia el fuluro para este lipo de tecnologia. 3

CARACTERISTICAS DEL COMPRADOR Y,
DEL VENDEDOR i

‘e Come Comprador !
En este renglon las caracterisbcas del vendedorg
-de la tecnologia se desconocen totalmente, ya !
que se trata de una tecnologia de dormine!
.publico, cuye procedimuento se ercuenira en
publicacianes y manuales es decir al alcance de |
cuajquier persona que sepa imecpretarios, !
ademds en paticular esta empresa cuema oon |
la experienca de vanos ahos del Gerente
: Genesal en su apicacion, sin embargo se le han
.ido haciendo ajgunas innovaciones, lo que haf
' permilido a la empresa tener un mayor grado de | !
« eficiencaa en la produccién i
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{&n este espacto 12 empresa’eun nb cuenta con |-
la -infraestruchura ni ! _conocimiento .completo | -
para iransferirla o heanciara, Perta] motivo no

secoﬂ tempia por el momento esa posibilidad. -

LIMITACIONES C VENTAJAS COMERCIALES

En dp gue respects & estos produchs no sef |
cuenta oon kmdacn slguna  para  ser)”
comerciahzedos, sn embargo & empfesa esta
consciente del tpo de producios gque esta
manejando ya que aunque se hiciers un gran
esfuprzo de promocidn estos tendrin poca
aceplacibn, debido & fuluros reemplazos por
olros produclos de mas ala tecnodogia

VALOR DE CONTINUIDAD

Esle purdo puders represeniarie 8 la empresa
ur factor nepstrvo para aumentar el valor de
esta tecnologla, ya que en Iz adualdad la mayar
parie de 3§ procesos no estan documeniados,
moblive por ¢ cual fa dnica persona que conoce
tien todos los procedimentos es el Gerente
General, por o que en el caso de que Se
quisiers verder [a empresa, esta enfreniaria
problemas.

EFECTIVIDAD DE PROTECCION DE LA
TECNOLOGIA

Se realzd una bisqueda de palerdes en Méxco
{Banco Nacional de Patentes hasta 1992) |
Estados Unidos, Canada, Japén y Europa
(irleme! 1971 - 1978) y no s€ encontd
informacién de patentes recientes sobre este
{ipo de productos.

Por ko que se concluyd gue ex México no hay
resthtcion legal pars su fabneaciin, existiendo
suficiente informacién del extranjero como para
poder fabncarios aqui en México sin invadir los
derechos de patentes de tercens.

Como s uni fecnolegia de libre acteso
précbcamente cuakjuer persgna con
conocymientos e infraestructura la  pueden
fabncar, siendo los facieres de é&xito i
eslructura de costos vy ka2 calidad del producto.
Por lo que se puede conclur que el estado
aclual de proleccrdn de su tecnplogia es nule
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FACTOR CALIFICACION j
15 & 3 2 1 )

EXCLUSIVIDAD ) . X

Este factor pudisra represerdar un  punto
obsCUro, Ya que como se menciona en fos
puntos antenores se trata de una tecnolopla
madusa, por ko cual en ka actuafidad no exrsie la
minma posiblidad de su exclusividad,

GRADO DE DESARROLLO Y EXITO X
COMERCIAL DE LA TECNOLOGIA

Aqul 1a tecnobgla en cuestén ha alcanzado el
éxito esperado, motvo por el cual aun sigue en
el mercado, siendo constantermente adaptads y
mejorada, sin embargo se pudiera pensear que
esle tpo de producios pudieran ser sustituides y
asl frenar su desaroll

CICLO DE VIDA DE LA TECNOLOGIA X

Debide a las camcterishcas propias de da
fecnologia y su permanencia en el mercado se
puede decir que se encuentra como ya se
menciona en si etapa de madurez
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