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1. Introduccion

1.1. Problematica

De acuerdo con el Informe de la Direcciéon de la Facultad de Quimica, durante el
periodo del 2011 al 2018, el presupuesto universitario acumulado de la Facultad fue
de 6 mil 744 millones de pesos. De la mencionada cantidad, el 93% se utilizé para
el pago de sueldos y prestaciones del personal académico y administrativo, y solo

el 7% restante se desting a la operacion.

Para lograr una adecuada operacion, dicha Facultad ha desarrollado mecanismos
de vinculacién con la industria, tales como: asesoria tecnoldgica, consultoria en
ingenieria de procesos y servicios analiticos. Dichos productos y servicios generan

ingresos extraordinarios que se reinvierten en la facultad.

En los ultimos afios las condiciones del pais han cambiado, particularmente dentro
del sector energético y esto evidentemente ha afectado a la UNAM y a la Facultad
por igual. La consecuencia es que los ingresos extraordinarios, fundamentales para
el desarrollo 6ptimo de la Facultad, han disminuido. En la siguiente grafica se

muestra la evolucién de los ingresos extraordinarios del afio 2011 al 2018.
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llustracion 1. Ingresos Extraordinarios Facultad de Quimica, Fuente: Informe de Actividades Facultad de Quimica, 2018



Adicionalmente, la Facultad de Quimica cuenta con distintas unidades de
investigacion las cuales prestan servicios al sector publico y privado. La Facultad no
cuenta con una estrategia integrada para promocionar los servicios tecnoldogicos,
como el uso de las redes sociales, correo electronico, etc. Esto provoca una menor
captacion de clientes potenciales y recursos que serian de gran apoyo al desarrollo
de més investigacién avanzada; por lo que es de suma importancia identificar las
areas de oportunidad que tiene la Facultad en promocion para proponer un plan de

mercadotecnia que le permita mejorar la captacion de clientes.

1.2. Objetivos

Desarrollar un plan estratégico de mercadotecnia que promueva la vinculacién de
la Facultad de Quimica con el sector industrial incrementando de esta manera los
ingresos extraordinarios que ésta obtiene para continuar invirtiendo en el desarrollo

de investigadores, alumnos y personal.

1.3. Justificacién

En México, es necesario que se desarrollen estructuras que impulsen puentes
permanentes entre las universidades y la industria. Lo anterior promueve una
docencia e investigacion aplicada a los retos que enfrenta el pais. Es vital que los

grupos de investigacion se inserten en fondos privados de financiamiento.

Asimismo, el proyecto responde a la necesidad de contar con una estrategia que
integre los esfuerzos de mercadotecnia para promover los servicios especializados
qgue brindan los Departamentos Académicos, Unidades de Investigacion y la Unidad

de Vinculacion de la Quimica.

1.4. Alcance

En este trabajo se disefid un plan de mercadotecnia para promover los servicios
especializados y desarrollos tecnoldgicos de la Facultad de Quimica. Para el disefio
del plan se realizé un andlisis de la situacion actual de la Facultad en términos de
vinculacion con la industria, diagnéstico FODA y benchmarking con practicas de

vinculacion desarrolladas por universidades extranjeras.



1.5. Preguntas de investigacion

e ¢ Cudl es la situacion actual en la que se encuentra la promocion de la oferta
tecnologica de la Facultad de Quimica?

e (Qué areas de oportunidad existen para promover y mejorar los servicios
tecnologicos con la industria?

e ¢ Qué propuestas se pueden hacer para mejorar la mercadotecnia de la oferta

tecnologica de la Facultad?
1.6. Hipodtesis

Al proponer y aplicar un plan de mercadotecnia enfocado a promover la oferta
tecnologica de la Facultad de Quimica, existira un aumento en los ingresos

extraordinarios y en la vinculacion de esta con el sector industrial.

1.7. Desarrollo

El trabajo comienza con el planteamiento de la problematica, definicién de objetivos

y de hipétesis, después se reviso bibliografia para conocer mas del tema.

En el segundo y tercer capitulo “Vinculacién Universidad — Industria” y “Plan de
Mercadotecnia”, se da una introduccion de los temas de mayor interés para la

realizacion de este trabajo.

En el cuarto capitulo, se presenta el caso de estudio de la Facultad de Quimica, se
hace un diagnostico de la Facultad de Quimica en cuanto a vinculacion se refiere,
se localizan &reas de oportunidad y se propone un plan que pretende mejorarlas.
Para los resultados se programaron entrevistas con algunos de los jefes de

Unidades que prestan servicios a la industria.

Por ultimo, se presentan las recomendaciones a las Unidades y a la Facultad de

Quimica, asi como comentarios finales sobre el trabajo.
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2. Vinculacion Universidad - Industria.

2.1. Transferencia de tecnologia y vinculacion

La Camara de Comercio Aragonés, define la transferencia de tecnologia como “el
proceso por el cual se lleva a cabo la transmision del saber hacer (know-how) de
conocimientos cientificos y/o tecnoldgicos de una organizacibn a otra para
desarrollar nuevas aplicaciones, los cuales son factores criticos para el proceso de

innovacién y competitividad”.*

La vinculacion universitaria consiste en conjuntar al sector privado con las
instituciones de nivel superior para el beneficio a la sociedad, teniendo a tres

participantes importantes: la universidad, el sector privado (empresa) y gobierno.

La vinculacién Universidad-Empresa-Gobierno es de suma importancia para un
pais. Las universidades consiguen explotar el potencial de su conocimiento,
investigaciones y patentes, ademas de favorecer la movilidad de estudiantes y

académicos a la industria.

El sector industrial por otro lado se ve beneficiado con la reducciéon de costos en
investigacién, desarrollo e innovacion. Es decir, aprovechan el capital humano y

tecnoldgico que poseen las instituciones educativas.

El gobierno, se beneficia con la tecnologia desarrollada ya que, a partir de ella se
pueden resolver los problemas que presenta la sociedad mexicana. Por ejemplo, la

diabetes u obesidad.

2.2. Mecanismos de vinculacién

Lee, afirma que existen los siguientes mecanismos de vinculacion:

! (Consejo Aragones de Camaras de Comercio, 2017)
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e Intercambio académico, conferencias, publicaciones: Esto es un tipo de
intercambio informal y muchas veces sin costo, el intercambio de informacién
se da entre universidades.

e Consultoria y provision de servicios técnicos: Los centros de investigacion,
asi como las universidades, proporcionan un asesoramiento, informacién o
servicios técnicos.

e Asociacion empresarial de investigacion y desarrollo: Consiste en la
asociacion redactando un contrato donde los costos asociados con el trabajo
son compartidos y especificados en el mismo, trabajando en conjunto las dos
partes involucradas.

e Acuerdos de cooperacion de Investigacion y Desarrollo: Es un acuerdo que
se puede dar entre uno 0 mas centros de investigacion y/o universidades y
una o mas empresas, donde las universidades proveen al personal,
instalaciones y otros recursos. La industria proporciona fondos, personal,
servicios, equipamiento, instalaciones.

e Licenciamiento: Es una forma de transferir la tecnologia protegiendo los
derechos de la propiedad intelectual. Esto puede ser exclusivo o no. Rogers
menciona que “es un permiso o derecho para utilizar cierto producto, disefo
0 proceso”.?

e Contratos de investigacion: Son contratos entre la Universidad y la industria.
Por lo regular industria provee los fondos y la universidad el conocimiento.

e Practicas profesionales: Los alumnos son llevados a trabajar en la industria
para conocer los métodos de trabajo de esta.®

e Spin-off: Rogers afirma que “es una compafiia que nace en el centro de otra
organizacién por extrabajadores y con el conocimiento de tecnologia

transferido de la organizacion”.*

2 (Rogers, 2000)
3 (Lee, 2003)
4 (Rogers, 2000)
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2.3. Modelo de la triple hélice

El modelo de la triple hélice llegd para renovar el modelo lineal de innovacion, el
cual consiste en una investigacion basica, una investigacion aplicada, el desarrollo
de la tecnologia y terminaba con el lanzamiento de esta tecnologia al mercado. En
este nuevo modelo se integran universidades (organismos publicos) empresas, y

administraciones, dependiendo de la interaccion que tengan serd la efectividad.

CENTROS DE TRANSFERENCIA
DE TECNOLOGIA

(Desde y hacia las IES)

1 1

Ley Federal

CABT ¢ DEMANDA =

-— OFERTA &

PARQUES
0 CIENTIFICOS 0

_’ Centro

Tecnologico

-q Spi el

INSTRUMENTOS 1‘ Incentivos
Fiscales

EMPRESA

Cultura
Innovadora

Cultura
Emprendedora

©

INVESTIGACION

BASICA INNOVACION

UNIVERSIDAD + CENTROS

ADMINISTRACION

Ilustracién 2. Modelo de la Triple Hélice (Alejandro Mungaray, 2011)

Legislacion

2.4. Aspectos organizacionales involucrados en la vinculacion

Universidad — Industria.

En la era de la economia del conocimiento, las universidades son vitales en el

sistema de innovacién para contribuir en el desarrollo de la economia de una nacion,
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a través de actividades como el desarrollo del capital humano, la transferencia de

conocimiento y tecnologia a la industria, la generacién de nuevas empresas.®

Tradicionalmente, las misiones de una universidad estdn basadas en la docencia e
investigacion. “Estudiosos han reclamado que un nuevo objetivo de las
universidades es convertirse en universidades emprendedoras que contribuyen al
desarrollo de la economia nacional y que obtienen ventaja financiera a través de la

aplicacion comercial e industrial de la investigacion”.®

“La habilidad de una universidad para participar en actividades emprendedoras se
ve afectada por su contexto, capacidades organizacionales y tecnolégicas”.” Una
combinacion apropiada de actividades emprendedoras puede maximizar su

contribucién a la sociedad.

La colaboracion industrial es una forma de interaccion entre los productores de
conocimiento, permitiendo una comunicacion efectiva e intercambio. Este tipo de

colaboraciéon puede incrementar la produccion de innovacion de tres formas:

e “Primero, la colaboracion puede expandir las agendas de investigacion de los
académicos y puede incrementar el conjunto de ideas de investigacion”.®
‘Ayuda a los académicos a tener nuevas ideas para sSus propias
investigaciones y probar la aplicaciéon practica de sus ideas™. En particular,
la colaboracion con la industria puede aumentar la especializacion de la
investigacién, aumentar la eficiencia productiva, la eficacia de la colaboracion
con la industria provee a las universidades de una fuente adicional de
conocimiento y expertismo, permite ideas y acceso al conocimiento desde
una perspectiva geografica mas amplia que sientan las bases para un mayor

desarrollo de innovacion.1

5> (Lazzeroni & Piccaluga, 2003)
6 (Wtzkowitz, Webster, Gebhardt, & Cantisano, 2000)
7 (Williams & Kitaev, 2005)
8 (Rosenberg, 1998)

% (Lee, 2003)

10 (Adames, Black, Clemmos, & Stephan, 2005)
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e Segundo, la colaboracion con la industria puede aumentar la capacidad de
recursos financieros. De acuerdo con Lee “dos de las razones mas
importantes para los académicos para colaborar son obtener recursos para
investigacion y acceso a equipo de laboratorio”.'!

e Tercero, se ha encontrado que los académicos obtienen ideas sobre su
propia investigacion a través de hacer una prueba de campo de su teoria e
investigacion empirica. La Investigacion llevada a cabo en la industria
muchas veces complementa la investigacion académica. Colaborar con
firmas industriales es ademas una forma de acceder al conocimiento en un

periodo de madurez del disefio y comercializacion del producto.*?

Como resultado de objetivos, culturas, procedimientos, permisos, valor del sistema,
animos, diferencias en comunicaciones y colaboraciones, pueden existir varios

obstaculos y limitaciones en la forma de colaboracion.

Los obstaculos para una colaboracion exitosa pueden ser resumidos desde la

perspectiva de la industria:

e No conocen las potencialidades que existen en las Universidades para
generar nuevas tecnologias.

e Y cuando las conocen, muchas veces no confian en esos trabajos.

e Siles interesan los trabajos que les realizan en las IES, quieren adquirirlos a
un precio muy bajo o de manera gratuita.

e En el desarrollo conjunto de un proyecto de investigacion que beneficie a su
empresa, no arriesgan facilmente su inversion, aun cuando sea sélo una

parte del costo total del proyecto.?

Al mismo tiempo, cuando se considera desde el punto de vista de las universidades:

e Educadores no son sensibles acerca de las limitaciones del tiempo en la

industria.

11 (Lee, 2003)
12 (Bruneel, D'Este, & Salter, 2010)
13 (Othman & Fairuz, 2012)
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e La universidad no esta consciente acerca de los problemas a los que se
enfrenta la industria.
e Las posibilidades no pueden ser adecuadas para garantizar las necesidades

de la industria.

3. Plan de mercadotecnia.

3.1. Concepto de mercadotecnia

La mercadotecnia es la actividad o grupo de entidades y procedimientos para crear,
comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los consumidores,

clientes, socios y la sociedad en general.

La mercadotecnia es un sistema total de actividades de negocios ideado para
planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precio, promoverlos y

distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion.4
Esta definicidn tiene dos implicaciones significativas:

* Enfoque. Todo el sistema de actividades de negocios debe orientarse al cliente.

Los deseos de los clientes deben reconocerse y satisfacerse.

* Duracién. “La mercadotecnia debe empezar con una idea del producto satisfactor
y no debe terminar sino hasta que las necesidades de los clientes estén
completamente satisfechas, lo cual puede darse algun tiempo después de que se

haga el intercambio”.*®

Los especialistas en mercadotecnia comercializan 10 tipos principales de articulos:
bienes, servicios, eventos, experiencias, personas, lugares, propiedades,

organizaciones, informacioén e ideas.

14 (Kotler & Keller, 2012)
15 (Stanton, Etzel, & Walker, 2007)
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e Bienes. Los bienes fisicos constituyen el grueso de la produccion de la
mayoria de los paises y de sus esfuerzos de mercadotecnia.

e Servicios. Conforme avanzan las economias, una proporcién cada vez
mayor de sus actividades se centra en la produccion de servicios. Los
servicios incluyen el trabajo que realizan aerolineas, hoteles, empresas de
alquiler de automdviles, peluqueros y esteticistas, personas que trabajan en
mantenimiento y reparaciones, contadores (o0 contables), banqueros,
abogados, ingenieros, médicos, programadores de software y consultores de
negocios. Muchas ofertas de mercado combinan bienes y servicios, como en
el caso de las comidas rapidas.

e Eventos. Los especialistas en mercadotecnia promueven eventos basados
en el tiempo como las principales ferias industriales, eventos artisticos y
aniversarios de empresas.

e Experiencias. Al manejar varios bienes y servicios, una empresa puede
crear, montar y comercializar experiencias.

e Personas. Los artistas, musicos, CEO, médicos, abogados, financieros y
otros profesionistas de alto nivel reciben ayuda de los mejores especialistas
en mercadotecnia.

e Lugares Las ciudades, estados, regiones y naciones enteras compiten para
atraer turistas, residentes, fabricas y oficinas corporativas.

e Propiedades. Las propiedades son derechos de propiedad intangible ya sea
para propiedades reales (bienes raices) como para propiedades financieras
(acciones y bonos). Se compran y venden, y estos intercambios requieren
mercadotecnia.

e Organizaciones. Las organizaciones trabajan para crear una imagen fuerte,
favorable y Unica en las mentes de sus publicos meta.

e Informacidn. La produccion, la presentacion y la distribucién de informacion

constituye una de las principales industrias.1®

16 (Kotler & Keller, 2012)
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3.2. Mercadotecnia holistica o mercadotecnia 360°

El concepto de mercadotecnia holistica se basa en el desarrollo, disefio e
implementacion de programas, procesos y actividades de mercadotecnia que
reconocen su amplitud e interdependencias. La mercadotecnia holistica reconoce
la importancia de un enfoque integral cuando se trata de mercadotecnia. Existen
cuatro principales componentes que caracterizan a la mercadotecnia holistica, que

se explican a continuacion.t’

e Mercadotecnia de relaciones. Un objetivo clave de la mercadotecnia cada
vez mas importante es desarrollar relaciones profundas y duraderas con las
personas y organizaciones que de manera directa o indirecta afectan el éxito
de las actividades de mercadotecnia de la empresa. El objetivo de la
mercadotecnia de relaciones es la construccion de relaciones satisfactorias
y a largo plazo con los elementos clave relacionados con la empresa con el
fin de capturar y retener sus negocios. Los cuatro elementos clave que
componen la mercadotecnia de relaciones son los clientes, los empleados,
los socios de mercadotecnia (canales, proveedores, distribuidores,
intermediarios y agencias) y los miembros de la comunidad financiera
(accionistas, inversores, analistas). Los especialistas en mercadotecnia
deben generar prosperidad entre todos estos componentes y equilibrar los
rendimientos para todos los interesados en el negocio. Desarrollar relaciones
fuertes requiere de un entendimiento de sus capacidades y recursos, sus
necesidades, objetivos y deseos. El resultado mas deseable de la
mercadotecnia de relaciones es un activo Unico para la empresa que se
denomina red de mercadotecnia, formada por la empresa y los grupos de
interés que la sustentan (clientes, empleados, proveedores, distribuidores,
minoristas y otros), con los que mantiene relaciones de negocio rentables
para ambas partes. El principio operacional es sencillo: construir una red de
relaciones eficaz con los grupos de interés clave y de ahi surgiran los

beneficios. Es por lo que muchas empresas eligen ser propietarias de marcas

7 (Kotler & Keller, 2012)
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en lugar de activos fisicos, y subcontratan a otras empresas para que lleven
a cabo otras actividades de mejor manera y a menor costo, mientras que las

actividades centrales se siguen llevando a cabo en la empresa.

Las empresas también estdn dando forma a ofertas, servicios y mensajes
separados para clientes individuales basadas en la informacién sobre sus
transacciones anteriores, informacion demogréfica, y sobre sus preferencias
de medios de comunicacion y canales de distribucion. Al centrarse en sus
clientes, productos y canales mas rentables, estas empresas esperan
alcanzar un crecimiento rentable, capturando una mayor parte de los gastos
de cada cliente mediante la creacion de una fuerte lealtad del cliente. Estiman
el valor individual y el valor de vida del cliente y disefian las ofertas de
mercado Yy los precios de forma que se generen ganancias a lo largo de la
vida del cliente.

Mercadotecnia integrada. La mercadotecnia integrada tiene lugar cuando
el especialista en mercadotecnia disefia actividades y establece programas
para crear, comunicar y entregar valor a los clientes tales como “el todo es
mayor que la suma de sus partes”. Dos temas fundamentales son que
muchas actividades diferentes de mercadotecnia pueden crear, comunicar y
entregar valor, y los especialistas en mercadotecnia deberian disefiar e
implementar cualquier actividad de mercadotecnia con todas las demas
actividades en mente. El uso de una estrategia de comunicacion integrada
significa elegir las opciones de comunicacion que se refuercen vy
complementen entre si. Un especialista en mercadotecnia podria emplear de
manera selectiva television, radio y publicidad impresa, relaciones publicas y
eventos, y comunicaciones de relaciones publicas y de pagina Web para que
cada una contribuya por si misma y a la vez aumente la eficacia de las
demas. Cada una, debe también, entregar en cada contacto un mensaje de
marca consistente.

Mercadotecnia interna. La mercadotecnia interna, un elemento de la

mercadotecnia holistica, consiste en la tarea de contratar, capacitar y motivar
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a los empleados id6neos que quieren atender bien a sus clientes. Asegura
que todos en la organizacion adopten los principios adecuados de
mercadotecnia, en especial los miembros de la alta direccidon. Los
especialistas en mercadotecnia inteligentes reconocen que las actividades
dentro de la empresa pueden ser tan importantes o incluso mas importantes
gue las que se dirigen hacia afuera de la empresa. No tiene sentido prometer
un servicio excelente antes de que el personal de la empresa esté listo para
darlo.

La mercadotecnia ya no es responsabilidad de un solo departamento, es un
empefo de toda la empresa que impulsa la vision, misién y planificacién
estratégica de la empresa. Sélo tiene éxito cuando todos los departamentos
trabajan juntos para lograr objetivos de clientes: cuando el departamento de
ingenieria disefia los productos adecuados, finanzas acomoda la cantidad
exacta de fondos, compras adquiere los materiales correctos, produccion
fabrica los productos correctos dentro del horizonte de tiempo estipulado y
contabilidad mide la rentabilidad de la forma correcta. Sin embargo, tanta
armonia interdepartamental s6lo puede darse cuando la direccion comunica
claramente una vision de como la orientacion de mercadotecnia y la filosofia
atienden a los clientes.

Rendimiento de la mercadotecnia. El rendimiento de la mercadotecnia
requiere el entendimiento de los resultados financieros y no financieros para
el negocio y la sociedad a partir de las actividades y programas de
mercadotecnia. Los especialistas en mercadotecnia de alto nivel, a fin de
examinar sus resultados, van mas alla del solo ingreso por ventas e incluyen
en su interpretacion lo que sucede con la cuota de mercado, la tasa de
pérdida de clientes, la satisfaccion de los clientes, la calidad del producto y
otras medidas. También consideran los efectos legales, éticos, sociales y

ambientales de las actividades y programas de mercadotecnia.
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3.3. Service Profit Chain

De acuerdo con la Universidad de Harvard, Service profit chain establece una
relacion entre la rentabilidad, cliente, lealtad, y la satisfaccion del empleado,
lealtad, y productividad. La ganancia y el crecimiento son estimulados por la
lealtad del cliente. La lealtad es un resultado directo de la satisfaccion del cliente.
La Satisfaccion esta influenciada por el valor del servicio que se le ofrece al

cliente. El valor es creado por empleados, leales, satisfechos y productivos.®

Retencion del
r Empleado Aumento en
’—‘ los Ingresos
Servicio Interno Satisfaccién Valor del Satisfaccion Lealtad del
de calidad del Servicio del Cliente Cliente
Empleado Externo I

Productividad Rentabilidad
del

Empleado

* Disefio del lugar de * Servicio

i * Retencidn
trabajo disefiado para

) * Repetir el
cumplir con la

negocio

* Disefio del trabajo
* Seleccion y desarrollo necesidades d

del empleado los clientes

* Reconocimientoy
premios al empleado

* Herramientas para
brindar servicio al
cliente

llustracion 3. Links of Service Profit Chain
3.4. Mezcla de mercadotecnia

“El concepto de mezcla de mercadotecnia se define como el conjunto de
herramientas que utiliza una empresa para conseguir sus objetivos. McCarthy
clasificO estos instrumentos en cuatro grandes grupos que denomino las 4 P:

producto, precio, distribucién, promocién”.*°
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definen cada uno de ellos:

3.4.1. Producto

Los niveles de jerarquia del producto:

Producto basico: es el producto o servicio que el cliente esta comprando, por
ejemplo: cliente de un hotel, estd comprando un lugar para descansar)
Producto esperado: aspectos formales del producto (calidad, marca, envase,
disefio, etc.)

Producto ampliado: aspectos afiadidos al producto real, como el servicio post

venta, el mantenimiento, la garantia, financiamiento, etc.).

3.4.2. Precio

Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En términos mas

amplios, un precio es la suma de los valores que los consumidores dan a cambio

de los beneficios de tener o usar el producto o servicio. Con el tiempo, el precio ha

sido el factor que mas influye en las decisiones de los compradores. En décadas

recientes otros factores se han vuelto mas importantes, aunque el precio contindia

siendo uno de los elementos més importantes que determinan la participacion de

mercado y la rentabilidad de una empresa.

Las distintas técnicas de fijacion de precio son:

Fijacion de precios por segmento de consumidor. Los diferentes grupos de
consumidores pagan distintos precios por el mismo producto o servicio. Por
ejemplo, los museos acostumbran a cobrar una cuota de admision mas baja
a los estudiantes y personas de la tercera edad.

Fijacion de precios por version del producto. Las distintas versiones del
producto tienen un precio diferente, pero sin que éste sea proporcional a sus
costos.

Fijacion de precios por imagen. Algunas empresas fijan dos niveles de precio
para el mismo producto tomando en consideracion las distinciones de

imagen.
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Fijacion de precios por canal. Coca-Cola tiene diferentes precios de acuerdo
con el lugar de venta: un restaurante fino, uno de comida rapida, o una
maquina expendedora.

Fijacion de precios por ubicacion. EI mismo producto tiene diferentes precios
en ubicaciones distintas, aunque el costo de ofrecerlo en cada una de ellas
sea el mismo.

Fijacion de precios por tiempo. Los precios varian de acuerdo con la estacion,
el dia o la hora. Las empresas de servicios publicos varian las tarifas de

energia eléctrica segun el horario y el dia de la semana.

3.4.3. Distribucion

Las estrategias de distribucion consisten en 4 tipos:

Distribucién exclusiva. Consiste en limitar de forma importante el nimero de
intermediarios. Es apropiada cuando el fabricante desea conservar control
sobre el nivel de servicio y los resultados ofrecidos por los revendedores, y a
menudo incluye un acuerdo de colaboracion exclusiva. Al conceder derechos
exclusivos de distribucion, el fabricante espera obtener esfuerzos de venta
mMAas intensos y una venta mejor informada.

Distribucién Intensiva. Consiste en la distribucién de bienes y servicios a
través de tantos puntos de venta como sea posible. Esta estrategia es
adecuada para la comercializacion de articulos como snack, bebidas
refrescantes, periddicos, dulces y goma de mascar, esto es, productos que
los consumidores compran con frecuencia o en muchos lugares. El fabricante
coloca sus bienes o servicios en el mayor numero de puntos de venta posible.
Distribucién minorista. Incluye todas las actividades relacionadas con la
venta directa de bienes y servicios al consumidor final para su uso personal
no comercial. Un minorista o una tienda minorista es toda aquella empresa
cuyo volumen de ventas procede, principalmente, de la venta al por menor o
al menudeo.

Distribucion selectiva. Consiste en la utilizacion de solo algunos

intermediarios dispuestos a distribuir un producto determinado. Ya sea
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establecida o de reciente creacion, la empresa no tiene que preocuparse por
tener demasiados puntos de venta, ya que puede obtener la cobertura de
mercado adecuada con un mayor control y un menor costo que si hiciera una

distribucion intensiva.?°
3.4.4. Promocion

e Above the line and Below the line (Frain 1999): La publicidad above the line
utiliza medios tradicionales para publicitarse, incluye todos los medios
masivos. La publicidad below the line es la promocion o publicidad no masiva,
la cual va dirigida a segmentos especificos del mercado, utilizando las redes

sociales como uno de sus medios de difusion.

Estos cuatro elementos son ajustados hasta encontrar la combinacién correcta que
satisfaga las necesidades de los clientes del producto, a la vez que genera un

ingreso éptimo.
Actualizacion de las cuatro P’s:

La actualizacion de las cuatro P estd4 basada en el concepto de mercadotecnia
holistico el cual abarca las realidades modernas de la mercadotecnia: personas,

procesos, programas y performance.

El concepto de personas refleja parcialmente la mercadotecnia interna y el hecho
que los empleados son parte fundamental para el éxito de la misma. Este sélo sera
tan bueno como las personas dentro de la organizacion. También refleja el hecho
que los especialistas en mercadotecnia deben ver a los consumidores como
personas para entender sus vidas de manera mas amplia y no solamente cuando

buscan comprar o consumen productos y servicios.

El concepto de procesos refleja toda la creatividad, disciplina y estructura que se
incorpora a la direccion de mercadotecnia. Los especialistas en mercadotecnia
deben evitar la planificaciéon y toma de decisiones especificas, asegurandose de

gue las ideas de mercadotecnia y conceptos de vanguardia desempefien un papel

20 (Kotler & Keller, 2012)
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apropiado en todo lo que hacen. Solamente al instituir el grupo adecuado de
procesos para guiar las actividades y programas, la empresa puede participar en
relaciones de largo plazo que sean beneficiosas para ambas partes. Otro importante
grupo de procesos guia a la empresa en la generacion de ideas con imaginacion y

productos innovadores, servicios y actividades de mercadotecnia.

El concepto de programas refleja todas las actividades de la empresa que se
dirigen al consumidor. Abarca las antiguas cuatro Ps y también un rango de otras
actividades de mercadotecnia que podrian no encajar tan claramente en el antiguo
punto de vista. Sin importar si son online u offline, tradicionales o no tradicionales,
estas actividades deben integrarse de tal forma que su todo sea mayor que la suma

de sus partes y que logren multiples objetivos para la empresa.

El concepto de performance se define de acuerdo con la mercadotecnia holistica,
como el hecho de capturar el rango de posibles medidas de resultados que tienen
implicaciones financieras y no financieras (rentabilidad, asi como capital de marca
y de clientes), e implicaciones mas alla de la empresa (responsabilidades social,

legal, ética y comunitaria).?!
3.5. Mercadotecnia digital.

La mercadotecnia digital es un sistema interactivo dentro del conjunto de acciones
de mercadotecnia de la empresa, que utiliza los sistemas tecnolégicos de
comunicacién informéticos para conseguir una respuesta mensurable de un

producto y una transaccioén comercial (Equipo Vértice, 2012).
Las principales ventajas para el comprador y para el vendedor.
Ventajas para el comprador:

e Comodidad y conveniencia. Internet ofrece la posibilidad de efectuar la

compra desde cualquier lugar y en cualquier momento.

21 (Kotler & Keller, 2012)
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e Menor costo de oportunidad debido al ahorro en tiempo, desplazamiento,
esfuerzos y molestias.

e Infinidad de opciones de busqueda y obtencion de amplia informacion
relevante para la decision de compra.

e Facilidad para evaluar ofertas y efectuar comparaciones.

e Acceso a un mercado global, en continuo crecimiento de oferta de productos,
especialmente los que no son adquiribles facilmente de forma local.

e Ausencia de las presiones de influencias del vendedor.

e Intimidad del proceso de compra, debido a la ausencia del personal del

establecimiento y de otros compradores.

Ventajas para el vendedor:

e Permite acceder a un mercado global y en crecimiento exponencial.

e Permite un rapido ajuste de la evolucion del mercado. El vendedor puede
variar rapidamente las caracteristicas de su oferta, afiadiendo productos al
surtido y modificando las condiciones de venta.

e Bajos costos de operacion.

e Desaparecen los costos derivados de la exposicion fisica de productos.

e Se minimiza el costo de actualizacion y distribucion de catalogos.

e Posibilidad de ofrecer videos promocionales, demostraciones y ofertas

animadas mientras se produce el proceso de compra.??

Canales:

Los canales de comunicacién, distribucién y venta establecen el contacto entre la
empresa Yy los clientes, estos canales sirven para dar a conocer al cliente los
productos y servicios, ayuda a los clientes a evaluar la propuesta de valor, ofrece a
los clientes un servicio de atencion posventa, los canales cuentan con cinco fases

distintas que son (Osterwalder, Alexander y Pigneur, Yves, 2011):
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¢ Informacion: consiste en la forma en la que damos a conocer los productos y
servicios que ofrecemos.

e Evaluacién: La forma en la que ayudamos a los clientes a evaluar nuestra
propuesta de valor.

e Compra: Formas en las que los clientes pueden adquirir nuestros productos
0 Servicios.

e Entrega: De qué manera se le entrega al cliente nuestra propuesta de valor

e Posventa: Consiste en ofrecer algun tipo de servicio posventa al cliente.??

Importancia del sitio web para promocion.

Hoy en dia una cantidad importante de personas cuenta con acceso a internet y
muchas de esas personas cuentan también con un teléfono inteligente el cual les
permite hacer consultas sobre paginas en cuestiones de segundos. Es porque para
incrementar la captacion de clientes que tiene una empresa, debe de acoplarse a la
era digital y bombardear con contenidos sobre la marca a los internautas. En el sitio
web se puede hacer una consulta rapida de los productos o servicios que ofrece

una empresa sin la necesidad de acudir a sus instalaciones.
Redes sociales con fines empresariales.

Empresas de distintos sectores usan las redes sociales pues las consideran canales
importantes de venta y comunicacion ya que a través de ellas pueden
promocionarse de manera mas sencilla y efectiva. En México de acuerdo con datos
del 2013, existen 45.1 millones de internautas, de los cuales 30% tiene un rango de
edad entre los 25 y 44 afios (poblacién en edad de trabajar). El 82% de los usuarios
de internet en México accede a redes sociales, segun la Asociacion Mexicana de
Internet (Amipci). Entre los beneficios del uso de las redes sociales con fines
empresariales esta el potenciar la imagen de una marca o empresa y conocer mas
a sus clientes, aunque también son consideradas una excelente herramienta para
mejorar el servicio que brindan. Para poder incorporar las redes sociales en el

ambito laboral, las compafias suelen optar por crear foros de debate o redes

23 (Osterwalder & Pigneur, 2011)
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sociales a medida, e incluso eligen explotar de una manera mas abierta a las redes
sociales ya existentes. En la actualidad, el empleo de las redes sociales por parte
de las empresas es condicion basica e indispensable para poder interactuar con los
clientes. Los usuarios de este tipo de comunidades virtuales se encuentran
constantemente influenciados, siendo éste un factor determinante que incide en las

decisiones de compra del usuario.

Para que la incursion en las redes sociales sea exitosa, las empresas necesitan
contar con una estrategia. Debe haber una planificacion previa a abrir un perfil en
una comunidad virtual, no solo se trata de subir informacion sobre | compafiia y de
los productos o servicios que ofrece, sino que es importante definir a qué publico se
dirige y de qué manera piensa acercarse a él. La interactividad es clave, no funciona
el abrir un perfil y conseguir fans sino se interactta con ellos, éste trabajo suele ser
realizado por un Community Manager?*. La estrategia mas importante, se basa en
humanizar a la marca mediante un trato personalizado con los usuarios, claro que
la calidad del contenido siempre serd determinante para que la incursion de las

empresas en las redes sociales sea exitosa.

3.6. Elaboracion y utilidad de un plan de mercadotecnia.

El plan de mercadotecnia es esencial para el funcionamiento de cualquier empresa,
la comercializacién eficaz y rentable de cualquier producto o servicio. El plan de
mercadotecnia proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que se requiere

conseguir en el camino hacia este.

Un plan de mercadotecnia debidamente preparado produce mucho con cantidad
relativamente pequefia de esfuerzo concentrado. Entre las utilidades figuran las

siguientes:

e Es util para el control de la gestion y la puesta en practica de la estrategia.
¢ Informa a los nuevos participantes de su papel en la realizacion del plan y el

logro de los objetivos

24 Community Manager: Profesional de Marketing digital responsable de la gestién y desarrollo de la
comunidad online.
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Permite obtener recursos para la realizacion del plan.

Estimula la reflexion y el mejor empleo de los recursos limitados.

Ayuda a la hora de organizar, asignar responsabilidades, tareas y definir
plazos.

Sirve para darse cuenta de los problemas, las oportunidades y las amenazas

futuras.?®

El plan de mercadotecnia como un documento escrito que resume lo que el

especialista en mercadotecnia ha aprendido sobre el mercado, e indica de qué

manera la empresa espera cumplir sus metas de mercadotecnia. Contiene lineas

directrices para los programas de mercadotecnia y asignaciones financieras durante

un periodo determinado. Por lo general el plan de mercadotecnia contiene las

siguientes secciones.

Resumen ejecutivo y tabla de contenido. El plan de mercadotecnia debe
comenzar con una tabla de contenido y un breve resumen para que la alta
direccion tenga acceso rapido a una descripcion de las metas y
recomendaciones principales.

Andlisis de la situacién. Esta seccidn presenta los antecedentes relevantes
sobre ventas, costos, mercado, competencia y las diversas fuerzas del
macroentorno. ¢Cémo definimos el mercado, de qué tamafio es, y qué tan
rapido esta creciendo? ¢Cuales son las tendencias de importancia y los
asuntos criticos? Las empresas utilizan toda esta informacion para realizar
un analisis FODA.

Estrategia de mercadotecnia. El gerente de mercadotecnia define en esta
seccion la mision, las metas de mercadotecnia y financieras, y las
necesidades que la oferta pretende satisfacer, asi como el posicionamiento
competitivo de la empresa, producto o servicio. Todo esto requiere
aportaciones de las demas areas, compras, produccion, ventas, finanzas y

recursos humanos, entre otras.

%5 (Cohen, 2001)
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3.7.

Proyecciones financieras. Las proyecciones financieras incluyen los
pronésticos de ventas y de gastos, junto con un analisis de punto de
equilibrio. Del lado de los ingresos se pronostican el volumen de ventas por
mes y la categoria de productos, y del lado de los gastos los costos
esperados de mercadotecnia, desglosados en categorias mas especificas.
El andlisis de punto de equilibrio estima cuantas unidades debe vender la
empresa al mes para compensar sus costos fijos mensuales y los costos
unitarios variables promedio. Un método mas complejo de calcular las
ganancias es el analisis de riesgos. En €l se obtienen tres estimaciones
(optimista, pesimista y mas probable) para cada variable incierta que afecte
la rentabilidad, bajo un entorno de mercadotecnia supuesto y con una
estrategia de mercadotecnia para el periodo planeado. La computadora
simula los posibles resultados, y calcula una distribucibn que muestra la
gama de posibles tasas de retorno y sus probabilidades.

Controles de la implementacion. En la ultima seccion se hace un esbozo
de los controles para supervisar y ajustar la implementacién del plan.
Tipicamente, desglosa las metas y el presupuesto mensual o trimestral, para
que la direcciobn pueda revisar los resultados de cada periodo y tomar
medidas correctivas conforme sean necesarias. Algunas organizaciones

incluyen también planes de contingencia.?®

Herramientas de diagnostico en las organizaciones

Benchmarking.

Es una herramienta de analisis de los procedimientos, de las estadisticas, de los
productos y de los servicios n un entorno conexo, el de un competidor, un socio u
otro departamento de la misma empresa. Su objetivo principal es proporcionar
pistas para la mejora de las empresas que, después de hacer un analisis
comparativo, querrian comprender por qué algunas organizaciones tienen mas

rendimiento que otras, y sobre todo qué hacer para llegar a integrar las estrategias
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eficaces de los competidores en su estructura. Se utiliza principalmente en

empresas y pretende observar, medir, comparar y aplicar una serie de

funcionamientos que ya han funcionado en otras entidades en el pasado.

Benchmarking interno. Se basa en un analisis comparativo en sus diferentes
departamentos para registrar las mejores précticas utilizadas en vista de
generalizarlas al conjunto de la empresa, es un método facil de implementar
ya que los datos son de facil acceso y los recursos humanos estan

disponibles para colaborar.

Benchmarking externo. Es la comparacion de los estandares de una
organizacién, con los de otras empresas (competidoras). Posiblemente sea
el mas complicado, ya que los competidores reservan sus ventajas
competitivas para si mismos. Su objetivo es identificar informacion especifica
y compararlos con los de su organizacion. Cualquier investigacion de
benchmarking debe mostrar cuales son las ventajas y desventajas
comparativas entre los competidores directos. Una ventaja muy importante
de este tipo de benchmarking es que las organizaciones que son analizadas
emplean tecnologias, practicas, canales de distribucion, fuentes de empleo
o proveedores internacionales que son idénticos o similares. Resulta de gran
utilidad cuando la empresa busca posicionar los productos, servicios y
procesos de la organizacion en el mercado. No se trata sélo de saber quién
es mejor, quién lo hace mejor, sino de aprender de él para poder hacerlo

igual y si es posible mejor.

Analisis FODA.

La evaluacion general de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

para una empresa se conoce como Analisis FODA, y es una manera para analizar

el entorno interno y externo de mercadotecnia.?’
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3.8. Direccion de mercadotecnia

Es el analisis, planeaciéon, implantacion y control de programas destinados a
conseguir los intercambios deseados con los mercados que se tienen como meta,
con el propdsito de lograr ciertos objetivos organizacionales. La principal tare de es
regular el nivel, el momento y el caracter de la demanda, en tal forma que ayuden a

la organizacion a alcanzar sus objetivos (EI manejo de la demanda).
Las tareas de direccion de mercadotecnia son:

e Desarrollo de estrategias y planes de mercadotecnia
e Captar las perspectivas de mercadotecnia

e Conexion con los clientes.

e Generacion de marcas fuertes.

e Formacion de las ofertas de mercado

e Entrega de valor

e Comunicacién de valor

e Creacion de crecimiento con éxito a largo plazo.?®

4. Caso Practico: Facultad de Quimica.

4.1. Antecedentes
4 1.1. Historia

El 23 de septiembre de 1916 se funda en el pueblo de Tacuba la Escuela Nacional
de Quimica industrial por Decreto Presidencial durante el periodo de Venustiano
Carranza. Las primeras carreras gque se ofrecieron fueron: Quimico Industrial, Perito

en Industrias y Practico en Industrias.

El 5 de febrero de 1917 es incorporada a la Universidad Nacional de México.

28 (Kotler & Keller, 2012)
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En 1935, luego de cambios aprobados por el Consejo Universitario, su hombre
cambié a Escuela Nacional de Ciencias Quimicas. Durante esa época, la escuela
jugé un papel fundamental cuando el presidente Lazaro Cardenas decretara la
Expropiacién Petrolera, ya que los alumnos apoyaron a los técnicos mexicanos

continuar con la extraccion de hidrocarburos.

Cinco afios después de su inauguracion, en 1957, es trasladada a Ciudad

Universitaria.
En 1965, recibe el nombre y rango de Facultad de Quimica.

El estado mexicano, requeria en ese momento preparar a profesionales para la
industria quimica y petroguimica, pues el pais transitaba rumbo a un momento

coyuntural en su historia, que daria inicio a Petréleos Mexicanos.?°
Oferta educativa:

En la Facultad de Quimica, se imparten las carreras de:

¢ Ingenieria Quimica

¢ Ingenieria Quimica Metallrgica
e Quimica

e Quimica Farmacéutico Bioldgica
¢ Quimica en Alimentos.

¢ Quimica e Ingenieria en Materiales (Préximamente)

Actualmente, la Facultad cuenta con una plantilla de mas de mil académicos, el 70%
cuenta con estudios de posgrado, 166 pertenecen al Sistema Nacional de

Investigadores. De 1941 a la 2011, se han graduado 56 generaciones de alumnos.
Los posgrados de la UNAM en los que participa la Facultad de Quimica son:

¢ Maestria y Doctorado en Ciencias Quimicas

e Maestria y Doctorado en Ingenieria Quimica

2 (Facultad de Quimica, s.f.)
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e Maestria y Doctorado en Ciencias Bioquimicas

e Maestria en Administracion Industrial

e Maestria en Alta Direccion

¢ Maestria en Docencia para la Educacion Media Superior

e Maestria y Doctorado en Ciencia e Ingenieria de Materiales
e Maestria y Doctorado en Ciencias del Mar y Limnologia

e Maestria y Doctorado en Bioguimica Clinica

e Especializacion en Bioquimica Clinica
Produccion cientifica

La divulgacion de la investigacion cientifica, mediante articulos, ponencias y
conferencias, es esencial, investigacion que no se publica no existe. Se puede decir
que la investigacion culmina al ser publicada en una revista cientifica; solo asi sera
conocida por la comunidad académica, sus resultados seran discutidos y su

contribucion hara parte del conocimiento cientifico universal.
La Facultad de Quimica ha publicado:

e 2018-> 274 articulos
e 2017-> 278 articulos
e 2016 > 227 articulos
e 2015 - 256 articulos
e 2014 - 302 articulos
e 2013 - 253 articulos
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Articulos Publicados
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llustracion 4.Articulos Publicados, Reporte anual F.Q, 2018
4.1.2. Mision y Vision
Mision:
Formar Profesional de excelencia con amplias capacidades en ciencia y tecnologia

guimicas, comprometidos con aportar valor a la sociedad, en el marco del desarrollo

sustentable.30
Vision:

Ser reconocida como la Facultad lider en la enseflanza de la Quimica por la
formacion de profesionales y la generacién de conocimiento, nuevas tecnologias y

patentes, con el propdsito de contribuir en los planes del desarrollo del pais.3!

30 (Facultad de Quimica, s.f.)
31 (Facultad de Quimica, s.f.)
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4.1.3. Estructura organizacional relacionada con la vinculacion.

Tabla 1. Estructura Organizacional, Facultad de Quimica (Elaboracién Propia)

Unidades de investigacion

Prestan servicios especializados al sector

industrial (caracterizacién, determinacion de...

Departamentos Académicos

En ellos se desarrolla labro docente y de
investigacion.  Los  departamentos  son:
Departamento de Alimentos y Biotecnologia,
Biologia, Bioquimica, Farmacia, Fisica y
Quimica Teodrica, Fisicoquimica, Ingenieria
Metallrgica, Ingenieria Quimica, Matematicas,
Quimica Analitica, Quimica Inorganica vy

Nuclear y Quimica Organica.

Secretaria  Académica

Investigacion y Posgrado

de

Brinda soporte a las labores de investigacion de
la Facultad. La secretaria difunde convocatorias
para financiamiento de proyectos y organiza

eventos académicos.

Secretaria Administrativa

Responsable de la administracion del
presupuesto necesario para el cumplimiento a

los finas y objetivos de la Facultad.

Consejeros Académicos

Son los representantes alumnos y docentes de
nuestra facultad ante los 6rganos colegiados
correspondientes, del Area de las Ciencias
Fisicomatematicas y de las Ingenierias y del
Area de las Ciencias Bioldgicas, Quimicas y de
la Salud
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A pesar de que no estan inscritas en el organigrama de la Facultad:

Patronato de la Facultad de Quimica: Fue creado por un grupo de exalumnos
con el fin de conseguir los recursos complementarios esenciales para apoyar
Proyectos Académicos y de Infraestructura, que fortalecen la vinculacion y
contribuyen a lograr la Excelencia de la Facultad de Quimica y de sus
egresados. Los Patronos de la Facultad brindan orientacién sobre clientes y
mercados potenciales.
En una primera etapa (1980) se contrato a la empresa Gonzalez Labastida y
Asociados, misma que realiz6 trabajos de investigacion y preparé el material
que requeria los campafistas para presentarlo a los posibles donantes.
El patronato Queddé formalmente constituido el 11 de octubre de 1990 durante
el segundo periodo del Dr. Francisco Barnés de Castro como director de la
Facultad.
En 2002 se inicié la recaudacion de fondos a través de una Campafa
Financiera Permanente, que se inaugurd el 28 de noviembre de 2002. Se
formé un Comité Directivo para dar seguimiento a la campafia durante su
gestién, la cual se extendi6 por tres afios. Se recaudaron 8 millones de pesos
para apoyar a la Facultad con: a) Adecuacion y equipamiento de una sala
para educacion a distancia. b) Remodelacion del auditorio A. ¢) Dotacion del
servicio de sistema de vacio a los nueve laboratorios del edificio C. d)
Adquisicion de equipo y software para resonancia magnética en la USAI. e)
Implementacion de 80 computadoras para la Sala de Informatica y Computo
para alumnos (SICA).
A Finales del 2015 se dio inicio a los festejos por el Centenario de la Facultad
de Quimica, fecha que se cumpli6 el 23 de septiembre de 2016, a lo largo de
este periodo el Patronato de la Facultad de Quimica participd activamente en
distintas actividades.
Entre los logros del Patronato de la Facultad de Quimica se encuentra:

o Planta Piloto de Maceracion y Fermentacion

o Remodelacion del Laboratorio de Ingenieria Quimica

o Equipos de Computo
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o Remodelacion de la Facultad de Quimica
o Material y Equipos para Laboratorio
o Conjunto E
o Remodelacion del Salon de Directores
o Remodelacion del Auditorio B
e Unidad de Vinculacién de la Quimica: Fue establecida en 2011 como una
Oficina de Transferencia de Conocimiento especializada, la cual sirve como

una empresa intermediaria de gestioén tecnoldgica y vinculacion.
4.1.4. Valores

La Facultad de Quimica aspira a formar a sus egresados, a través del ejemplo, en

los siguientes valores:

Integridad y Honestidad
Excelencia y Calidad
Trabajo en Equipo
Respeto

Compromiso

Orden y Responsabilidad
Alta autoestima
Solidaridad.®?

VvV V V V V V VYV V

4.2. Andlisis de la Situacion Actual
4.2.1. Benchmarking

El Benchmarking consistio en observar las mejores practicas y aspectos de las
empresas competidoras para compararlos con los propios, ver con cuales de estos

no se cuentan y adaptar lo mas sobresaliente agregandole mejoras.

32 (Facultad de Quimica, s.f.)
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Se realiz6 un benchmarking con universidades extranjeras las cuales fueron
elegidas por ser un caso de éxito, esto con el fin de detectar las practicas de

promocion de servicios especializados y vinculacion desarrolladas.

Las categorias y universidades elegidas se eligieron en conjunto con el siguiente

equipo de trabajo

e Maestra Ibet Navarro Reyes. Coordinadora de Asuntos del Personal
Académico.

e Dr. Felipe Cruz Garcia. Ex-Secretario de investigacion y Posgrado de la
Facultad de Quimica.

e Maestro Edgar Leyva. Secretario Técnico de Investigacion y Desarrollo CIC
UNAM.

e Maestra Ursula Davila. Responsable de la Unidad de Vinculacion de la

Quimica.

La informacion se obtuvo de los sitios web de cada una de las siguientes

universidades:
* Universidad de Cambridge (Cambridge Entreprise)
* Universidad de Stanford (Office of Technology Licensing)
* Instituto Tecnoldégico de Massachusetts (Technology Licensing Office)
* Universidad Autbnoma de Barcelona (Parc de Recerca)
« Harvard Office of Technology Development
Los puntos comparados fueron:

v Mision y Vision de las oficinas.
Identidad Corporativa.
Areas con las que cuenta.

Servicios ofrecidos a los investigadores y a las empresas.

NN NEENEEN

Eventos académicos y Casos de éxito.
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v’ Estructura del sitio y adaptabilidad movil.

Misién - Vision.

La mision y vision de una empresa o institucion, representa el objetivo general por

el cual han sido creados. Para realizar una comparacion de la mision y vision de las

universidades se presenta la siguiente tabla:

Tabla 2.Mision de las Oficinas de Transferencia, Fuente: Sitios Web de las Universidades

Impulsar y mejorar
las actividades de
transferencia de
tecnologia, promover
la actividad
emprendedora Y,
facilitar la interaccion
entre la
investigacion, el
mundo empresarial y

la sociedad.

Establecida para
ayudar a la
transferencia de

conocimiento de la
Universidad, a través
de la gestion de
propiedad intelectual
y la concesion de
licencias, la inversion
en spin-outs la
gestion de
consultoria y

asesoramiento.

Lograr, a través de la

concesion de
licencias de
tecnologia, la
inversion comercial

en el desarrollo de
invenciones y
descubrimientos que
fluyen de la

investigacion.

Promover

transferencia de la
tecnologia de la
Universidad para el
uso y beneficio de la
sociedad, generando
ingresos para apoyar
la investigacion y la

educacion.

De acuerdo con lo anterior se puede observar que las oficinas de transferencia

contaban misiones parecidas, las cuales a grandes rasgos son la de transferir la

tecnologia con

la que cuentan

las universidades (patentes,

actividades
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emprendedoras, etc.) al sector privado y asi beneficiar a la sociedad, la universidad
de Harvard no tiene una mision. La Unica que presentd una visioén abierta al publico
es Parc de Recerca, pretende ser una organizacion de referencia para empresas e
investigadores en la dinamizacion de la transferencia de conocimiento, la vision de

una organizacion es una propuesta sobre a donde quieren llegar.

Identidad Corporativa.

La identidad corporativa son los aspectos visuales que tiene una organizacion, esto

las hace Gnicas como organizacion.

31 UNIVERSITY OF
e Parc deRecerca ¥ CAMBRIDG
une UAB enterprise
llustracion 5. Parc de Recerca llustracion 6. Cambridge Enterprise

STANFORD UNIV

TLED

llustracion 7. Technology Licensing Office llustracion 8. Office of Technology Licensing

HARVARD

Office of Technology Development

llustracion 9. Harvard Office of Technology Development

Las cinco oficinas de transferencia observadas contaron con una identidad

corporativo.
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Areas

Las areas de representan una parte importante del sitio web ya que estas orientan

a los académicos y empresas en cualquier situacion:

Tabla 3.Areas de las oficinas de transferencia, Fuente: Sitios web de las Universidades (Elaboracién Propia)

» Asesoramiento

*Proyectos [+D+i
colaborativos

*Emprendimiento
y creacién
empresarial

e Desarrollo de
Negocio

«Comunicacion y
Promocion

*Gestion,
economia y
Administracién

*+ Gestion de
espacios

* Ejecutivos
» Semillero
« Consultoria

*Transferencia
de tecnologia

« Mercadotecnia
» Soporte

* Financieros y de
operacion

«  Oficiales
licenciamiento de
tecnologia

. Operaciones
financieras

* Administracién de
patentamiento

. Oficial de
operaciones

. Asistentes
administrativos

de *Desarrollo
Tecnologico

« Asociados
licencias

. Enlace de+Desarrollo de
licencia/ asistentes Negocio y alianzas

. Contratos *Operaciones
industriales Financieras

« Contabilidad *Transaccion de

Tecnologia
. Staff

administrativo «Administracion
» Patentamiento

« Sistemas de
informacion

Las oficinas mas sobresalientes (Parc de Recerca y Cambridge Enterprise)

presentaron un area para difusion (mercadotecnia) de las patentes, negocios,

licencias que llevan a cabo, esta area es de suma importancia porque al darle

difusién a los proyectos aumentan el alcance que tiene a las personas o0 negocios.
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Servicios a Investigadores

Los servicios a investigadores funcionan para conseguir mas recursos de manera

extraordinaria y asi seguir apoyando al desarrollo de nuevos proyectos, a

continuacion, se presentan los servicios ofrecidos para las unidades:

Tabla 4. Servicios a investigadores, Fuente: Sitios web de las Universidades (Elaboracion Propia)

* Ayudan a
emprender.

* Busqueda de
financiacion
I+D.

. Propuesta
tecnoldgica
(plataforma
investigador—
empresa).

» Asesoramiento
de propiedad
intelectual e
industrial.

» Valorizacion
de
investigacion.

e Iniciar un
compafiia

« Ser consultor

» Comercializar
investigacion

. Clubs,
programas,
networking.

* Ofrecen guias
en PDF para los
startups y para la
transferencia de
tecnologia

» Cuenta con una
base de datos
para blsqueda
de patentes.

Recepcién de+Avanza
tecnologia |nvest|gaC|on

potencial

*Proteccion de
Asignacion de propiedad Intelectual
namero de
rastreo y*Comercializacion de

administrador. tecnologia

Reunién entre
socio e
inventor.

Mercadotecnia
de la
tecnologia en
conjunto con
OTL.

La Oficina de transferencia de la Universidad de Barcelona (Parc de Recerca) tuvo
en su pagina, de los mejores servicios para sus académicos ya que no solo los
asesoran, los orientan en la realizacion de algunos pasos como en el caso del
emprendimiento, los ayudan a conseguir el personal necesario, les adaptan el plan

de negocio, constituyen a la empresa y buscan financiamiento.
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Servicios a Empresas

Los servicios a empresas de igual manera que los ofrecidos a los académicos,

funcionan como una forma de obtener ingresos aparte de los que la universidad

proporciona, esto con el fin de seguir apoyando la investigacion. Se presentan los

servicios ofrecidos por las unidades:

Tabla 5. Servicio a Empresas, Fuente: Sitios web de las Universidades (Elaboracion Propia)

+ Plataforma
oferta y demanda
tecnoldgica

+ Servicio cientifico-
técnicos (portal
especifico)

+ Préstamo de
espacios

» Construccion de
modelo de negocio
especifico

« Busqueda de
financiacion para
[+D

e Encontrar a un
consultor

*Oportunidades de
inversion
*Tecnologias
disponibles

* Programa de
asesoramiento
mundial

* Foro para proponer
un problema

e Licenciamiento de
tecnologia del MIT

* Listo para firmar
licencias de usuario
final de software

. Patrocinar
investigaciéon en el
MIT

. Preguntas
frecuentes sobre el
pago de los

licenciatarios

* Necesidades de
licencia
(objetivos,
necesidades,
deseos)

* Opciones de
licenciamiento

* Socio Industrial

* Inversionistas
Empresarios
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Parc de Recerca cont6 con una plataforma que permite a las empresas interaccionar
con los investigadores de la universidad de una manera mas directa y sencilla, aqui
ellos mencionan su problema e investigadores de la universidad, debaten sobre la
posible solucién de este. En general las cinco ofrecen a la empresa la oportunidad
de hacer inversibn para investigacion y desarrollo (I+D) también ofrecen la

oportunidad de ver las tecnologias con las que ya cuenta cada oficina.

Los Eventos Académicos

Los eventos académicos son de importancia para la atraccion de talento, publico en
general, clientes potenciales y la mayor parte de las veces son implementadas para
enriquecer el conocimiento de los académicos, realizando conferencias con

expertos del sector industrial, con académicos y especialistas con renombre.
Parc de Recerca (Universidad Auténoma de Barcelona)

» Celebracion del “Dia de la mujer en la ciencia”, con un taller abierto a todo el

publico para que conozcan mas sobre las carreras cientificas.

Dia Internacional de la Mujer y la Nifia en la Ciencia

O N/'{

QJ\?{ %’A\%
-2

Vel

llustracion 10. Dia Internacional de la Mujer y la Nifia en la ciencia (Parc de Recerca)
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Cambridge Enterprise (Universidad de Cambridge)

» El Director Ejecutivo de Enval, imparte una conferencia a los investigadores
de post-doctorado, acerca de su experiencia iniciando una compafia. Enval

es una empresa lider en reciclaje y tecnologia ambiental.

llustracion 11. Conferencia a Investigadores (Cambridge Enterprise)

TLO (Instituto Tecnoldgico de Massachuset)

» Eldécimo “Dia de Innovacién en Ciencias Biologicas de Massachuset”, es un
evento practico que reune a lideres cientificos y expertos en negocios con
investigadores, post-doctorantes, profesores, empresarios, innovadores y

administradores de riesgo.

llustracion 12. Dia de Innovacion en Ciencias Biolégicas de Massachusett (TLO)
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Harvard Office of Technology Development

» “Comercializacion de la innovacidon” es una conferencia impartida por el Doug
Melton fundador de Semma Therapeutics, la conferencia esta hecha
principalmente para los académicos de la universidad de Harvard pero

abierto a todo el publico.

COMMERCIALIZING

INNOVATION

llustracion 13. Comercializacion de la Innovacion

De las cinco universidades que presentaron iniciativas en su pagina, la Universidad
Auténoma de Barcelona (Parc de Recerca), tuvo algunas que son para todo el
publico como la del dia de la Mujer en la Ciencia asi como la Universidad de Harvard
en su conferencia sobre la comercializacion de la innovacion, en cambio la
Universidad de Cambridge (Cambridge Enterprise) o el Instituto Tecnolégico de
Massachuset (Technology Licensing Office) presentaron en su pagina web
iniciativas para sus investigadores como la conferencia del Director Ejecutivo de
Enval en Cambridge Enterprise y el Dia de Innovacion en Ciencias Biolégicas de

Massachuset en la Technology Licensing Office.

Casos de éxito

Los casos de éxito benefician a las universidades que los presentan, los clientes
potenciales pueden ver los proyectos que se han desarrollado, el éxito que han

tenido genera confianza y motivacion para la propuesta de nuevos proyectos.
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Parc de Recerca (Universidad Auténoma de Barcelona)

REWINE: Proyecto para promover la reutilizacion de botellas en el sector del vino, el cual

involucra consumidores, bodegas, bares, restaurantes, empresas distribuidoras.

llustracion 14. REWINE (Parc de Recerca)
Cambridge Enterprise (Universidad de Cambridge)

Empresa de la Universidad de Cambridge que desarrolla una nueva terapia para la
hemofilia. Ha desarrollo de un farmaco que puede ser utilizado en todos los

pacientes, independientemente del tipo de hemofilia.

llustracion 15. Cambridge Enterprise
TLO (Instituto Tecnoldgico de Massachuset)

Lumicell: Empresa que produce un agente el cual emite fluorescencia cuando entra

en contacto con células cancerigenas.

About Products & Technology
LUMI - =

Products & Technology

llustracion 16. Lumicell (Technology Licensing Office)
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Tres de las cinco universidades presentaron casos de éxito, esto es un punto fuerte
ya que las empresas que piensen en invertir en la tecnologia de alguna universidad
podran convencerse mas si ve que tienen casos en los que los investigadores han

podido llevar acabo el emprendimiento.

Estructura del sitio y adaptabilidad mévil

La estructura el sitio web ayuda a que los usuarios se sientan atraidos por el disefio,
también a que se pueda interaccionar facilmente con ella para potencializar el

contacto con las universidades para proyectos innovadores.

Directodo » Buscar Catala | English o @ o Q

- ParcdeRecerca
™ UAB Conoce el Parc Servicios Capacidades en +D+i Entorno Entidades

TRANSFERENCIA Y LA
INNOVACIO

10 AﬁOFS%MPULSAHDO LA

Actualidad

~o A - Contacto

- N (% 3 A

- b 14 Parc de Recerca UAB
Edificio Eureka  Campus

€

uAB
08193 Bellate

pare.recerca@uab.cat
93586 88 91

llustracion 17. Sitio web Parc de Recerca

=K% UNIVERSITY OF
-'"I CAMBRIDGE Study at Cambridge About the University Research at Cambridge

ERE UNIVERSITY OF

¥ CAMBRIDGE
\ UNIVERSITY OF >
) {8 UNIVERSITY OF
/M C: ) d

CAMBRIDGE Aboutus~  Ourservices» Casestudies News Blog Contactus

S N\ B .
s— . 3 2016 was a great year—

2016 was a great year—and the £% A/ S| i T

“ capstone of a great decade K

VA

Startaco;npanyl _1-" Pi Be a consultant P& Commergialise your Our.tenth
ANnNIVarsarv

llustracion 18. Sitio web y web mdévil Cambridge Enterprise
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Ilustracion 20. Sitio web Office of Technology Licensing
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llustracion 21. Sitio Web y movil de Harvard Office of Technoology Development.



La estructura del sitio web fue muy sencilla y amigable con el usuario, las cosas se
encontraban ordenadas y de muy facil localizacion, sélo dos oficinas de
licenciamiento contaron con una pagina web adaptada a dispositivos moviles, esto
es algo de suma importancia ya que el avance tecnoldgico que se va teniendo va
en aumento, asi como, el nimero de personas que utilizan su dispositivo movil para

ingresar a una pagina web y consultarla de manera rapida.

Universidades Mexicanas.

En México las tres primeras universidades del ranking mundial Top Universities son:

¢ Universidad Nacional Autbnoma de México.
¢ |Instituto Tecnolégico de Monterrey.

e Universidad Autonoma Metropolitana.

Universidad Nacional Autonoma de México (UNAM)

La Universidad Nacional Autbnoma de México, cuenta con una serie de estructuras

e iniciativas donde ofrecen servicios tecnoldgicos al sector industrial. Destacan:

% Coordinacion de Innovacién y desarrollo (CID)

Ofrece servicios tecnoldgicos para las necesidades del sector industrial, como,
talleres, diplomados y seminarios para la ampliacibn y actualizacion de

conocimientos en sectores como el automotriz, alimenticio, médico y quimico.

Para apoyar a los investigadores que pretenden emprender, cuenta con
incubadoras y talleres de asesoramiento. La Direccion de Transferencia de
Tecnologia y Propiedad Intelectual, protege y gestiona las tecnologias desarrolladas
por la UNAM, se busca financiamiento y se realizan las labores correspondientes

de promocion.

s LabUNAM

Aqui se presentan los laboratorios con los que cuenta la UNAM, laboratorios

nacionales, certificados, que pueden ser atractivos para la industria, ya sea para la
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realizacion de simples pruebas o para pruebas que necesiten de laboratorios con

certificacion para darle mayor viabilidad a los resultados.
Instituto Tecnoldgico de Monterrey

El modelo de vinculacion de del Instituto Tecnoldgico de Monterrey esta basado en
cuatro ejes: Responsabilidad Social, Talento Futuro, Desarrollo de Talento,
Soluciones y Transferencia Tecnologica e Investigacion e Innovacion, los cuales se

describen a continuacion:

- Responsabilidad social: Se apoyan a organizaciones en iniciativas
innovadoras de responsabilidad social como es el caso de proyectos de alto
impacto, voluntariado y capacitacion en ética.

- Talento futuro: Se establecen procesos y actividades que facilitan a las
organizaciones el reclutamiento de estudiantes.

- Desarrollo de talento: Se elaboran planes de capacitacion para desarrollar a
personal de diversas organizaciones a través de servicios como maestrias,
diplomados, certificaciones, cursos y talleres de acuerdo con las necesidades
de cada cliente.

- Soluciones y transferencia tecnoldgica: Se proveen servicios de consultoria
para resolver problemas en las organizaciones.

- Investigacion e Innovacion: Se gestionan proyectos de investigacion e

innovacion para generar nuevos productos y servicios.

Universidad Auténoma Metropolitana (UAM)

La Coordinacién General de Vinculacion y Desarrollo Institucional de Universidad
Auténoma Metropolitana es la dependencia responsable de promover la vinculacion
de la Universidad con la industria ofreciendo a las empresas apoyo para enlazarlas
con los responsables de los laboratorios, grupos de investigacién y profesores

investigadores, con el fin de que puedan apoyarlos en la solucién de problemas.

A los académicos les brindan apoyo para la integracion de paquetes tecnoldgicos,

la evaluacion de estos en el mercado, la valoracion, y a la elaboracion de contratos.
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Los orientan en tramites para la proteccion de sus desarrollos tecnolégicos, les
ofrecen un manual para el patentamiento, los orientan en el marco normativo sobre
vinculacion, tienen posibilidad de conseguir fondos nacionales e internacionales

para investigacion y desarrollo, y les ofrecen programas para emprender.
Facultad de Quimica UNAM

Para la promocion de los servicios tecnologicos en la Facultad de Quimica han

desarrollado los siguientes esfuerzos:

+ La Unidad de Vinculacién de la Quimica (UVQ)

Pagina web que ofrece a sus académicos una serie de formatos para patentar,
consejos para llevar a cabo una empresa y proyectos que se encuentran en proceso
de transferencia, no presenta los casos de éxito los cuales son de importancia para
llamar més la atencion del futuro cliente (sector industrial) y se puedan concretar

mMas proyectos, no cuenta con informacién del equipo de trabajo.

| inico | Fuente de Conocimiento

nicio

Bienvenidos a la Unidad de Vinculacién de la Quimica, la Oficina de Transferencia de
Tecnologia de la Facultad de Quimica de la Universidad Nacional Auténoma de México.

Ilustracion 22. Sitio web UVQ.
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% Unidad de Investigacion Preclinica (UNIPREC)

Es una unidad que apoya a la industria y a los investigadores, tanto con pruebas de
seguridad y eficacia, como biocompatibilidad de dispositivos y farmacos, al final de
la pagina principal se presentan links para redes sociales, los cuales al presionarlos
te vuelven a cargar la pagina principal, La seccion de directorio no presenta

informacion alguna.

<‘/\ Home Acerca de la UNIPREC Historia Servicios Directora Ejecutiva Directorio Contacto
I:Jm,,-;.-‘.w,; o
PRECUNGA

Inicio

La Unidad de Investigacion Preclinica (UNIPREC) apoya a la industriay a los
investigadores, tanto con pruebas de seguridad y eficacia para farmacos y medicamentos,
como con las pruebas de biocompatibilidad de dispositivos médicos y biocomparabilidad

para productos biotecnolégicos.
Visién
Transformar la cultura de la innovacion cientifica y la comercializacién, impactando

llustracion 23. Sitio web UNIPREC.
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% Unidad de Servicios de Apoyo a la Investigacion y a la Industria (USAII)

Muestran en su pagina, las técnicas que utilizan para realizar los analisis, los
sectores industriales en los que pueden prestan servicios ejemplificando de manera
sencilla tipos de servicio y de técnica utilizada para dicho servicio, por ultimo, tienen
una seccion de “contacto” en la cual puedes solicitar una cotizacion (llenado una
serie de recuadros con informacidén necesaria para poder cotizar), vienen datos de

contacto y la ubicacién de la Unidad.

@ 2012 Todos les derechos reservados Condiciones de uso | Politica de privacided ¢

Wﬁ

HISTORIA ~ PERSONAL  TECNICAS  INDUSTRIA ~ CONTACTO

INICIO

La Unided de Servicios de Apoyo a la Investigacion v a la Industria (USAl) de la

Facuiod de Qumica de la UNAM se consiiiuye en 1994 con el objelo de —
concenfrar en un solo lugar los eguipos cientiicos de allo coslo vy de gran _,_/(i L \i

—_— —_—
compleiidad en su operacion. ———— R

— — - - -_
Al concentrar en un solo lugar equipos y personal alfamente capacitado se logra — =k \\/: k>/:
una enome capacidad fécnica, lo que resulla en un gion potencial cientifico aue no — -3 . ~&Z W
solo sirve para dar soporle a los invesiigadores de la Faculiad; pero lambién como S S U ———
un ceniro de apoyo andlilico para el pais. ——
N - —
Desde su creacion la USAll ha brincado sus servicios al secfor industrial del pais — AN e ——
- ) . w— —
abarcando fodos los seclores, desde la indusiia farmaceutica hasta el secior N
oV /

petroquimico. \

llustracion 24.Sitio Web USAII
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% PA4gina de la Facultad de Quimica

Contiene una seccion que muestra la vinculacién con el sector productivo,
convenios, proyectos y servicios, una seccion donde ofrecen apoyo para servicios
analiticos de investigacion a la industria, practicas profesionales para que los
alumnos adquieran experiencia laboral antes de terminar su carrera y puedan ser
mas competitivos en el sector industrial, en la seccién de vinculacion, tiene
secciones que se encuentran en construccion también no se tiene una féacil
interaccion con el menu que te presentan del lado izquierdo porque cuando se

presiona una seccion, el menu se modifica presentando otras cosas.

DOMINGO, FEBRERO 18,2018 | & Bibiiotecas FQ [ Noticias (3 Eventos & Contacto

Q Facultad de Quimica

Universidad Nacional Auténoma de México

T Ensefianza v A Investigacion v & Vinculacién v ¢ Alumnos v B Académicos v [&) Directorio U Proteccién Civil v [ La Facultad v i Comunidad

Alumnos de la Generacion 2015
Todas las carreras o,

=

llustracion 25.Sitio Web Facultad de Quimica.
4.2 .3. Cuestionario a unidades de vinculacion.

Se realizd un cuestionario (Anexol) a algunas unidades de la Facultad de Quimica

gue prestan servicios al sector industrial, el cual se dividié en dos etapas:

1. Recopilacion de informacion sobre la unidad

2. Entrevista presencial al jefe de la unidad

Los Jefes de Unidad que apoyaron con la resolucién del cuestionario fueron;
Dra. Maria del Pilar Cafizares Macias — Responsable de USAII
Ursula Davila — Gerente de la Unidad de Vinculacion de la Quimica
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M. en C. Angeles Valdivia Lopez - Responsable del Laboratorio de Quimicay

Analisis de Alimentos.

Maria Luisa Carmen Garciay Padilla - Responsable del Laboratorio de Control

analitico
M en C. Isabel Gracia Mora — Unidad de Investigacion Preclinica
De la primera y segunda etapa se obtuvieron los siguientes resultados:

Organizacion del trabajo

La USAII cuenta con gran potencial de servicios, pero tiene una demanda interna

alta que evita el enfoque a la vinculacién.

Se necesita contar con mayor infraestructura en cada una de las unidades, porque
varias de ellas no cuentan con espacio, equipo ni personal suficiente para poder
desarrollar el trabajo adecuadamente, algunos de los trabajadores y académicos

necesitan de capacitacion para trabajar en equipo y de servicio al cliente.

En el caso de la UNIPREC, se cuenta con un modelo de administracion donde los
objetivos se revisan al menos dos veces al afio para proponer planes correctivos
para evitar desviaciones significativas en los mismos. Es importante contar con un

sistema integrado ya que con esto se le puede ofrecer un mejor servicio al cliente.

Las unidades de investigacion deben de contar con una guia por parte de la

direccion de la Facultad de Quimica para el favorecimiento de la vinculacion.

El personal debe estar mejor capacitado para poder desempefiar su trabajo de una

manera mas eficaz

Productos

Las empresas han acudido a las unidades con nuevos requerimientos los cuales no
pueden ser atendidos debido a las carencias mencionadas anteriormente, esto
afecta en el incremento de clientes. El ofrecer diplomados y cursos por parte de las

unidades funcionan como un método de vinculacion para obtener ingresos
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extraordinarios y para promocionar a la unidad. Algunas unidades de vinculacién
cuentan con paquetes, consideran importante ofrecer paquetes que involucren a
distintas unidades, porque de esta forma, se dan a conocer distintas unidades, se
tiene una mayor oferta al cliente y se motiva al cliente a adquirir mas servicios
(siendo mas economico que realizar cada servicio individualmente) los cuales se
traducen en mas ingresos. Se necesita tener en cuenta que el servicio al cliente es

un factor importante al momento de la vinculacion.

Laboratorios privados certificados y universidades del pais son los principales

competidores que tienen las unidades de vinculacién de la Facultad de Quimica.
Algunas de las Unidades con las que cuenta la Facultad de Quimica son:

UNIPREC:

e Estudios de seguridad y eficacia para medicamentos e ingredientes
farmacoldgicamente activos de origen farmoquimico y biotecnoldgico.

e Estudios de seguridad (biocompatibilidad) de dispositivos médicos.

USAILI:

¢ Resonancia magnética nuclear
e Espectrometria de masas
e Rayos X

e Polvos y Microscopia electronica de barrido.

Departamento de Control Analitico:

e Andlisis microbioldgicos y fisicoquimicos, para la evaluacion de la calidad de
diferentes productos (farmacéuticos, alimenticios, cosméticos y quimicos en
general), asi como de distintos tipos de agua (potable, purificada, residual,

etc.).
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Laboratorio de Quimica y Anélisis de Alimentos:

e Etiquetado
e Composicional

e Cromatograficos.
Precio

Para fijar el precio, las unidades toman en cuenta el porcentaje que debe recibir la
Facultad de Quimica, el porcentaje que debe recibir el departamento, el porcentaje
que debe recibir el académico, costos fijos, tipo de cambio e inflacion; Algunos
académicos que prestan servicio a las unidades, muchas veces cotiza dependiendo

de la empresa con la que se van a vincular y/o considerando otros criterios.

Los servicios que no cuentan con un precio fijo consideran lo siguiente para

determinarlo:

e Complejidad y tipo de servicio
e Consumibles

e Costo de mantenimiento

e Costos Indirectos

e Tiempo empleado por el personal
Promocion

Las personas encargadas de las unidades de vinculacién son académicos que no
cuentan con el tiempo suficiente para estar promocionando la unidad, algunos han
abierto algunas redes sociales, ya que estos medios son de importancia para
interaccionar con los clientes o prospectos. Algunos de los casos de éxito no pueden

ser usados por la confidencialidad del cliente.
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4.2 4. Analisis FODA

Se realizé un analisis para conocer las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas para realizar la propuesta del plan estratégico de mercadotecnia para la

mejora en la vinculacion.

Fortalezas:

>

Servicios especializados. La Facultad de Quimica cuenta con servicios
especializados para cada uno de los sectores industriales (alimenticio,

farmacéutico, Ingenieria Quimica, Ingenieria Quimica Metallrgica)

Capital humano especializado (investigadores). Se tienen investigadores con
grados de Maestria y Doctorado en distintos sectores de la Quimica
(alimenticio, farmacéutico, Ingenieria Quimica, Ingenieria Quimica

Metalurgica)

Posibilidad de desarrollar a los alumnos Los alumnos tienen la posibilidad de
entrar a estancias (largas o cortas) con investigadores que les permiten

desarrollarse en sus distintas areas de interés.

Laboratorios certificados a nivel nacional. La facultad de Quimica cuenta con

algunos laboratorios certificados para realizar actividades con validez oficial.

Nuestra marca es fuerte (UNAM). La universidad Nacional Autbnoma de

México es reconocida a nivel nacional y mundial.

Oportunidades:

>

Clientes potenciales para vincular a la facultad con el sector industrial
En México existen diversas empresas con reconocimiento a nivel mundial a

las cuales la Facultad podria ofrecer sus servicios.

Estimulos fiscales para que la industria investigue con las universidades
El gobierno ofrece estimulos para promover la vinculacion de las

universidades con el sector empresarial.
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» Cambio generacional. Las nuevas generaciones estan mas abiertas al
cambio, tienen enfoque a el trabajo en equipo y facilidad en el manejo de las

tecnologias informéticas.

» Inversion en el sector industrial enfocado a biotecnologia, industria

alimenticia y metallrgica

» Generacion de nuevas lineas de investigacion. La Facultad de Quimica
podria generar nuevas lineas de investigacion con apoyo de las tendencias

del mercado.
» Posibilidad de generar alianzas.

» Base de datos de alumnos egresados de la UNAM. La facultad de Quimica
podria mantener una base de datos de sus alumnos egresados para conocer

en que empresas laboran y asi poder facilitar la vinculacién con la misma.
Debilidades:

» Promocion de las péaginas de vinculacion con las que se cuentan
(Mercadotecnia). La Facultad de Quimica no cuenta con una mercadotecnia
para promover su vinculacién con el sector industrial, algunas de las paginas

tienen links que no dirigen a ninguna otra seccion de la pagina.

» Escasa motivacion de académicos para llevar a cabo proyectos de
vinculacién. Se debe capacitar a investigadores que tengan productos o

servicios Utiles para la vinculacion.

» No existe una planeacion estratégica para llevar a cabo proyectos de

vinculacion.

» Dependencia de una sola fuente de ingresos extraordinarios (Pemex)
La facultad de Quimica recibia la mayor parte de los ingresos extraordinarios
de proyectos que realizaban a PEMEX, la sostenibilidad de estos es

cuestionable debido a que han ido disminuyendo.
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Amenazas:

» Ofertas tecnologicas de otras Universidades. Hay universidades que pueden

ofrecer oferta tecnoldgica de calidad y podrian desplazar a la facultad

» Pérdida de clientes potenciales. Como no se cuenta con estrategias para la
captacion vy fidelizacién de clientes, no se tiene un alcance a los clientes

potenciales.

» Disminucion de ingresos extraordinarios. Debida a la dependencia que los

ingresos extraordinarios tienen de PEMEX

» Disminucidon en apoyos para académicos y alumnos. Como se tienen
menores ingresos extraordinarios, la facultad debe cuidar el presupuesto

recibido para los gastos fijos.

» Facil imitacién de nuestros recursos clave. Hay universidades que cuentan
con personal altamente calificado al igual que la facultad y podrian ofrecer

los mismos servicios que nosotros.

4.2.5. Competencia

Los principales competidores son empresas del sector privado, escuelas e institutos
que realizan pruebas analiticas para determinacién de componentes en (farmacos,

alimentos, etc.) asi como asesoramiento en distintas ramas de la Quimica como:
Alkemi S.A ofrece:

e Analisis de Alimentos

e Andlisis Agricolas

e Analisis para la industria quimica y farmacéutica
e Andlisis de Aguas

e Analisis medioambiental
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Servicios Profesionales Quimico-Biologicos, S.A. de C.V. BIQUISER ofrece:

e Analisis Clinicos
e Analisis microbiologicos

e Andlisis de aguas potables

Tecnologia Farmacéutica y Analitica Anel, S.A. de C.V. ofrece:

e Andlisis Clinicos
e Valoraciones microbioldgicas
e Cromatografia

e Espectrofotometria

Laboratorio Industrial de Control para Alimentos, LICA ofrece:

e Andlisis microbioldgicos y fisicoquimicos en alimentos
e Analisis en bebidas

e Andlisis en aguas

Universidades como:

e Tecnoldgico de Monterrey
e Universidad Autbnoma Metropolitana

e Instituto Politécnico Nacional

Entre otros laboratorios y Universidades del pais que ofrecen servicios al sector

industrial.

4.3. Estrategia de Mercadotecnia

Con base en el diagnéstico realizado en las secciones anteriores se presentan las
estrategias y tacticas de mercadotecnia para impulsar la vinculacion de la Facultad

de Quimica con el sector privado.
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4.3.1. Metas

Aumentar la percepcion anual de ingresos extraordinarios de la Facultad de
Quimica en un 3-5%.

Generar una marca que posicione a la facultad como prestadora de servicios
tecnoldgicos.

Disminuir los tiempos de respuesta de cotizaciones, y los tiempos en la
ejecucion del servicio.

Disefiar y aplicar un instrumento que mida la satisfaccion del cliente y nos
ayude en la ejecucion de acciones correctivas.

Organizar un taller por semestre de innovacion y servicio al cliente orientado
a los investigadores y un evento de co-creacion entre investigadores y

empresarios.
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4.3.2. Mercados meta

Con base en las capacidades de la Facultad de Quimica se identificaron segmentos de
mercado a los cuales se pueden dirigir diferentes servicios. Se presentan en la siguiente

tabla.

Tabla 6. Mercados meta (Elaboracién Propia)

Cliente Oferta al Cliente

Caracterizacion de muestras

PYMES Asesoria técnica
Cursos de capacitacion

Préstamo de espacios

Control de calidad en productos
Grandes Empresas Solucién a problemas de produccion

Tecnologia Disponible

Imparticion de Cursos

Emprendedores Asesoria para el emprendimiento y propiedad

intelectual

Imparticion de Cursos
Solucién a problemas
Sector Gobierno, Publico e | Asesoramiento técnico
Instituciones de la UNAM

Caracterizacion de muestras

Préstamo de espacios y equipo
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4.3.3. Posicionamiento

El hacer Unico y de calidad los productos ofrecidos ayudan a conservar la fidelidad

de los clientes, es por esto por lo que la Facultad ofrecera:

Servicios especializados de calidad. La Facultad de Quimica al pertenecer a
una institucion como la Universidad Nacional Autbnoma de México debe
contar con los mismos estandares de calidad hacia los clientes, del mismo
grado como los desarrolla en su calidad académica y cientifica.

Andlisis de productos los cuales, empresas, instituciones o gobierno no

cuentan con el equipo y/o conocimiento necesario para poder realizarlos.

4.3.4. Productos

Algunos de los Servicios Especializados ofrecidos por la Facultad de Quimica son:

Servicios Ofrecido por la USAII:

Analisis elemental y Tamafio de Particula
Andlisis Térmico

Difraccion de Rayos x monaocristal
Difraccion de Rayos x polvos
Espectroscopia Atémica

Espectroscopia de Masas
Espectroscopia de Infrarrojo y UV-V’s
Microscopia Optica y Confocall
Protedmica y Fisicoquimica de Proteinas
Resonancia Paramagnética Electrénica

Resonancia Magnética Nuclear.
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Servicios ofrecidos por el Departamento de Control Analitico:

e Determinaciones Fisicas y Fisicoquimicas

e Valoraciones Espectrofotométricas UV-Visible

e Valoraciones Potenciométricas, Volumétricas y Gravimétricas
e Analisis Bromatolégico

e Andlisis y Valoraciones Microbiologicas

e Prueba de Esterilidad

e Andlisis de Agua y Hielo para uso y consumo Humano

e Andlisis de Agua residual

Servicios ofrecidos por la Unidad de Metrologia:

e Calibracion de Balanzas clases | y Il en un intervalo de 1 mg a 1 kg, y clase
[ll'y IV en un intervalo de 1 mg a 4 kg.

e Calibracion de marcos de pesas clase F1 en un intervalo de 1 mg a 200 g.

e Calibracién de termémetros (RTD, termopares, termometros de liquido en
vidrio, termometros de caratula) en un intervalo de -40°C a 140°C. Material
volumétrico (pipetas, buretas, probetas, matraces volumétricos) en un

intervalo de 0.01 ml a 150 ml.

Servicios ofrecidos por la Unidad de Servicios para la Industria de Alimentos (USIA):

e Perfil de Carbohidratos

e Perfil de acidos organicos

e Perfil de aminoacidos

¢ Vitaminas liposolubles

e Perfil de vitaminas hidrosolubles

e Perfil de Minerales

e Perfil de lipidos

e Pruebas de caracterizacion y deterioro de lipidos

e Pruebas de cuantificacion y caracterizacion de proteinas

e Analisis composicional de alimentos.
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Servicios ofrecidos por la UNIPREC:

e Determinacion de citotoxicidad

e Determinacion de toxicidad aguda, subaguda, subcrénica y crénica en ratas
y ratones

e Evaluacién de Dispositivos médicos

e Pruebas inmunoldgicas

e Disefio de protocolos preclinicos

e Estandarizacion y validacion de Método

e Validacion de kit comercial
Ingenieria Quimica:

e Diagnosticos de operacion de plantas.

e Evaluacién de indice de productividad.

e Deteccion de factores limitantes tanto en la produccion como en la calidad de
los productos.

e Establecimiento de condiciones de operacion tendientes a mejorar los

procesos.
Cepario:

e Conservacion a largo plazo mediante la liofilizacion de las cepas
¢ Identificacion de microorganismos mediante sistemas semiautomatizados
(API, VITEK)

¢ ldentificacion mediante amplificacion y secuenciacion parcial del gen 16s
RNA.
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Capacitaciones:

Se proponer generar contenido para que investigadores y/o maestros de la Facultad
gue como docentes tienen la facilidad de transmitir el conocimiento, cuenten con el

material adecuado para hacerlo, y asi sea un servicio al cliente de calidad.

Consultoria:

Proveer a los clientes de una amplia gama de servicios de asesoria en las distintas
ramas de la quimica en la cual la Facultad tiene amplios conocimientos, ayudando

a determinar y solucionar las areas de oportunidad con los que cuenta el cliente.
Asesoramiento al emprendedor:

El asesoramiento al investigador se debe dar de la manera mas completa posible,
apoyando con la formacion de equipos de trabajo, adaptacion del plan de negocio,

constitucién de la empresa, orientacion legal y busqueda de financiamiento.
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4.3.5. Precio

Se debe contar con un tabulador de precio, el cual tome en cuenta el tipo de servicio
que se esté ofreciendo, y las siguientes consideraciones (ver tabla). Esto para
homologar los precios ofrecidos por las unidades siendo importante ofrecer una

respuesta no mayor a 48h.

Tabla 7.Fijacion de Precio (Elaboracion Propia)

Tipos de Servicios Fijacion de Precio

Servicios
Especializados Segmento de consumidor
Costos fijos

Costos variables

Ofertar paquetes al cliente

Porcentaje designado a entidades de la UNAM.

Capacitaciones Segmento de consumidor
Duracién de la capacitacion
Horas hombre

Material utilizado

Viaticos

Consultoria Segmento de consumidor.
Horas hombre

Tipo de consultoria

Asesoramiento al | Tener un porcentaje de los ingresos generados, ya
emprendedor sean debidos al patentamiento de tecnologia o al

emprendimiento.

Los precios actuales con los que cuentan algunas de las unidades son presentados

en el Anexo 2.
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4 36. Plaza

A continuaciéon, se proponen los canales por los cuales la Facultad de Quimica

deberia de llegar a los clientes.

Tabla 8. Fases del Canal

Fase del Canal Descripcion

Los productos y servicios se daran a conocer por medio de:
e Redes sociales.
- e Correo electronico
Informacion
e PA4gina de la Facultad de Quimica
e Folletos
e Eventos realizados por la Facultad de Quimica
Evaluacion Obtener informacion del cliente sobre su requerimiento para
poder ofrecer un servicio adecuado.
El cliente podra realizar el pago de los servicios por:
Compra e Transferencia Bancaria
e Depdsito Bancario
e Pago con Tarjeta de Crédito o Débito
e Pago en Efectivo
La entrega de los servicios sera por medios electronicos o
impresos, en el caso de las asesorias, estas podrian ser
Entrega _ o
realizadas in situ.
Servicio El servicio postventa sera adecuado al tipo de servicio
Postventa solicitado por el cliente.
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4.3.7. Promocion
Imagen corporativa

Se plantea una identidad corporativa ya que son los aspectos visuales que tiene
una organizacion y las hace unicas, buscamos que la Facultad de Quimica cuente
con una Unidad de Vinculacion que unifique a las demas que prestan servicios a la

industria.

vinculaciorni-Q

llustracion 26. Imagen corporativa VinculacionFQ

Al tener una imagen corporativa, se plantean formatos para cotizaciones y para

presentaciones que se realicen por parte de la Unidad Vinculacion FQ.

G L

Titulo de la diapositiva

@vinculaciéﬂf()

llustracion 27.Formato para presentaciones
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t ;vinculacién

Cotizacion de Servicios

Fima de responsable

vinculaciénfq@unam.mx

Teléfonos de Contacto

llustracion 28.Formato de Cotizacion

Propuesta de pagina web

Se propone la elaboracion de una imagen corporativa y pagina web la cual unifique
en un solo lugar los servicios ofrecidos por la Facultad de Quimica facilitando el
contacto con los clientes y canalizandolos con las areas correctas para su atencion.
A continuacion, se muestra el disefio del contenido de la pagina web, imagen

corporativa, la pagina web y presencia en redes sociales (Facebook).
Disefio de pagina web

Se hace el planteamiento de la estructura del sitio web con un mapa para tener en

cuenta los aspectos mas importantes que va a contener la pagina web.
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Servicio a Empresas
2

Servicios a investigadores

Eventos

Contacto
@

Acerca de Nosotros
(-]

Nuestras capacidades en |+D

llustracion 29. Propuesta de contenido web, elaboracion propia, 2017
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Sitio web
El sitio web se plantea a modo de tener una pégina amigable con el usuario,

teniendo el contenido de manera ordenada y de facil acceso.

9 vinculaciorFQ

INICIO CON

APOYO A ALUMNOS

Servicios a Empresas Contactanos
TRURENOS £ Fury

Parrafo. Haz dlic aqui para agregar tu propio texto
r. Es facil. Haz dic en Editar
i para agregar tu contenido

c aqui para agregar tu
. Es fidl. Haz clic en Editar T
aqui para agregar tu contenido

le OTEL:
914 123 456

fuente.

OMAIL:

storia y 5 S
re ti. Si info@misitio.com

cio puedes contar tu historiz y
0s haz dic sobre ély

usuarios saber obre ti. Si
o simplemente haz clic sobre €l y

-

POLIMEROS
FARMACIA

METALURGIA
PROCESOS

quieres elimin
pulsa eliminar.

UsAIl

CONOCER MAS...

mp(ec N — e

UNIPREC

CONOCER MAS...

llustracion 30. Inicio pdgina web VinculacionFQ
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Presencia en redes sociales y plataformas de innovacion.

Las redes sociales son de suma importancia porque tiene un gran alcance de
personas, deben ser alimentadas continuamente para mantener el interés en las

personas, por esto se opto por tener una pagina de Facebook.

Lo ipium

Jeined Facabook

J Biografia Info  Amigos Fotos Mas ' Liks e

Acerca Vinaulacién FQ

asp devincular 3 1a Facultad da Quimi-
=ty sl Sl

ca
dos

« vinculaciénfiq.unam.mx | Vinculacién FQ

Me gusta Comentanos Compertir

llustracion 31. Pagina de Facebook VinculacionFQ

Se tiene pensado contar con un perfil en una plataforma de innovacién abierta
para estar monitoreando los requerimientos que empresas del interés de la
Facultad de Quimica pueda tener.
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@i = o S

Vinculacion FQ UNAM
w
D Mex

Vinculacién FQ UNAM «»
Higher F_duca‘lion Institution with 173 full dmemeachers,recogl\izedbyﬂlenaﬁmal systemn of researchers (S.N.1), with a large rrenlly  seek
from d of sdentific divulg in diverse areas of knowledge and p ion of patent dk 3 abaraticn  par th

ﬁ:sr place in the ranking of universities in Mexico with the largest number of patent apdimﬂons.

Research areas please or through

Organization Website Organization Type Founded Headquarters
vinculacionfg unam.mx 4 Technology Transfe
Partfolio of Technology Offers '

Vinculacion FQ UNAM

llustracion 32. Pdagina de innovacion abierta.
Planificacién de contenidos

Para la promocion de nuestros servicios, utilizaremos como principales canales la
pagina web “Vinculacion FQ”, la pagina de Facebook “Vinculacién FQ” y el correo

electronico.
El tipo de contenido a compartir va a ser el siguiente:

e Video de Marca. Video de 2.5 minutos donde se expliquen los servicios y
oportunidades de vinculacion que ofrece la Facultad de Quimica

e Experto FQ. Pequefias capsulas de 2 minutos donde los investigadores
relaten sus actividades diarias y como estas impactan en la sociedad.

e Articulos. Resumenes de los proyectos y lineas de investigacion. También
se comparten posibles aplicaciones de las tecnologias desarrolladas en la

Facultad de Quimica.
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¢ Noticias. Informar de nuevas tendencias en la industria Quimica y
desarrollos tecnoldgicos.

e Eventos. Participar en ferias industriales nacionales e internacionales para
incrementar la visibilidad de la Facultad.

Eventos Internacionales 2018
FERIAS TIPO A

llustracion 33. Calendario de Ferias internacionales.

e Casos de éxito. Se muestran evidencias de problemas que han resuelto las
distintas unidades de investigacion.

78



4.3.8. Investigacion de Mercado

Se recomienda encaminar la investigacion a la tecnologia de materiales ceramicos,
superconductores, electrolitos sélidos, polimeros de alta tecnologias, sdlidos
magnéticos, materiales con propiedades O6pticas no lineales, nanotecnologia,
fomentar que los procesos y/o productos tengan un menor impacto en el medio

ambiente y que a su vez sean sustentables, asi como en biotecnologia.

4.4, Diagrama de Gantt para la ejecucion del Plan de

Mercadotecnia

Para llevar un control en la implementacion del plan estratégico de mercadotecnia,
se puede hacer uso de un diagrama de Gantt el cual permite tener delimitados los

tiempos en los que se van a ir llevando a cabo las actividades.
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Tabla 9.Diagrama de Gantt (Elaboracion Propia)

Estrategia

Analisis sobre universidades lider a nivel mundial en

vinculacion (Benchmarking)

Meses
12345 6‘7‘8 9 10‘11 12

Investigacion sobre situacion actual en las unidades de

vinculacion

Andlisis sobre Fortalezas, Oportunidades, Debilidades
y Amenazas de la Facultad de Quimica

Investigacion de Mercado para conocer a la principal

competencia con la que cuenta la Facultad de Quimica

Definir a donde se espera llegar con la implementacion
del plan estratégico de mercadotecnia.

Definir los principales mercados donde la Facultad de

Quimica puede ofrecer sus productos

Definicién del valor agregado que tienen los productos

ofrecidos por la Facultad de Quimica

Definir cuéles seran los productos que la Facultad de

Quimica ofrecera

Definir las estrategias de fijacion de precio para los

productos ofrecidos por la Facultad de Quimica.

Definicién de los canales a utilizar por la Facultad de

Quimica

Elaboracion de la imagen corporativa de Vinculacion

FQ

Elaboracion de la pagina web de Vinculacion FQ

Alta en redes sociales

Planificaciéon de contenidos

Organizacion del equipo de trabajo

Definicion e implementacion de indicadores
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4.5. Finanzas y financiamiento

Tabla 10. Estimacion de Costos (Elaboracion Propia)

Estrategia Costo MXN

Analisis sobre universidades lider a nivel mundial en vinculacion
(Benchmarking) $ 10,000.00
Investigacion sobre situacion actual en las unidades de vinculacién $ 5,000.00
Andlisis sobre Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas
de la Facultad de Quimica $ 5,000.00
Investigacion de Mercado para conocer a la principal competencia
con la que cuenta la Facultad de Quimica $ 10,000.00
Definir a donde se espera llegar con la implementacion del plan
estratégico de mercadotecnia. $ )
Definir los principales mercados donde la Facultad de Quimica
puede ofrecer sus productos $ )
Definicidn del valor agregado que tienen los productos ofrecidos
por la Facultad de Quimica $ )
Definir cuales seran los productos que la Facultad de Quimica
ofrecera $ )
Definir las estrategias de fijacion de precio para los productos
ofrecidos por la Facultad de Quimica. $ )
Definicién de los canales a utilizar por la Facultad de Quimica $ )
Elaboracion de la imagen corporativa de Vinculacion FQ $ 8,000.00
Elaboracion de la pagina web de Vinculacion FQ $ 15,000.00
Alta'y r.n.anej.o de redes sqmales $ 15,000.00
Planificacion de contenidos
Definicion e implementacion de indicadores $ )
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Se presentaria la propuesta a la direccion de la Facultad de Quimica para su

evaluacion y posterior busqueda de financiamiento.

Una vez implementado, esperariamos tener un incremento en los ingresos
extraordinarios en los siguientes 5 afios, haciendo una consideracion optimista de
un 3% con respecto al afio anterior, teniendo en cuenta que estos valores podrian

variar de acuerdo con la situacion economica del pais.

Dado que no hay informacion sobre los ingresos del afio en curso, se consideran
como punto de partida los ingresos extraordinarios obtenidos en el 2018, para el
2020 se estaria implementando el plan y se esperaria al menos 1.5% de
incremento en los ingresos para ese afio ya que tomaria cerca de unos 6 meses
implementar el plan, la siguiente tabla nos muestra el cambio en los ingresos

extraordinarios con respecto a los afos.

Tabla 11.lingresos extraordinarios (Elaboracion propia)

Ingresos
extraordinarios
(millones)
2020 49.74
2021 51.23
2022 52.76
2023 54.35
2024 55.98
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4.6. Propuesta de Modelo Service Profit Chain para fomentar la

vinculacion.

De acuerdo con el modelo Service Profit Chain, para un servicio interno de calidad

Se propone tener:

¢ Planes de capacitacion sobre servicio al cliente, innovacion y gestion de

proyectos.

e Fomentar la cultura de colaboracion a través de talleres entre

departamentos y dependencias.
e Estimulos a la labor de vinculacion
¢ Reconocimiento publico

e Plataformas de gestion

Para agregar valor al servicio externo proporcionado:

e Politicas de tiempos de entrega.

e Medicion de la satisfaccion del cliente.

e Participacion en plataformas de innovacion abierta.

Para temas relacionados con la satisfaccion del cliente:

e Tiempos de entrega y calidad en el servicio

e Proyectos acordes a la realidad del pais

Sobre la lealtad del cliente:

e Retencion de clientes

e Programa de empresas amigas
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En relacion con el incremento en rentabilidad y ganancias:

¢ Incrementos en ingresos extraordinarios

e Exposicion de marca como prestadora de servicios.

Retencion del

Aumento en los
Empleado

Ingresos
extraordinarios

Valor del
Servicio
Externo

Satisfaccidn
del
Empleado

Satisfaccion Lealtad del
del Cliente Cliente

Servicio Interno
de calidad

- Reconocimiento
publico.

. Estimulos 3 |z labor
de vinculacion.

- Cultura de
creatividad y Productividad

aprendizaje. del Empleadn

Rentabilidad

Programa para

e Meadicidn de
medicidn de |3

retencion de clientes
Programz de

satisfaccion del cliente.

) SMpresas amigss.
Flanes de capacitacion pres 23

Walor ¢ fici
sabre servicio al cliente, Vzlar del servicio externa

innovacién y gestidn de . Identificacion de n'!ercsd:ls meta para ofrecer servicios especializados (PYMES, Grandes emprasas, sector
proyectos gobisrna y plblica).

Culturz de colaboracién a * Ofrecer a través de canales virtuales los siguientes servicios:

través de comunidades o Unidades de investigacion y vinculacion (LSAIL, UV, UNIPREC, Metrologia, ete)

Aszesoria técnica (departamentos académicos)
Cursos de capacitacion
Prestamas de espacios.

de practica.
Flataformas de gestidn
Foliticas de servicio zl
Control de calidad
Solucicn a problemas de proeduccién
Tecnologia dispanible

o Asassoria para emprendimisnto.
. Participacion en plataformas de innovacion abierta.

cliente [tiempeos de
cotizacidn, respuesta,
s2guimiento, etc)
Mejora continua. 11

000 o0oao



4.7. Controles
4.7 1. Indicadores

Los indicadores por considerar son:

e Incremento en ingresos extraordinarios: Proponer un objetivo anual, con
revision trimestral para proponer acciones correctivas en caso de que sean
necesarias.

e Tiempo de respuesta: La velocidad con la que se va a dar respuesta a una
solicitud de un cliente. Para proporcionar una buena atencion al cliente, se
deben tener tiempos cortos en los que se da una respuesta al cliente ya que
puede provocar un desinterés de este.

e Satisfaccion del cliente: calificacion que pone el cliente al producto o servicio
adquirido en la Facultad de Quimica, se propondra una encuesta en linea
para que el cliente califique el desempefio del servicio ofrecido por la
Facultad.

e Costo de adquisicion del cliente: Los recursos que deben utilizarse para
conseguir a un cliente (mercadotecnia, personal, equipos, etc).

e Conversion de clientes: Los clientes que entran en contacto con la Facultad
de Quimica por cualquier medio y terminan adquiriendo un producto o
servicio.

Periodicidad de compra de los clientes: Que tan frecuentemente vuelven a consumir

los clientes.
4.7.2. Organizacion del Equipo de Trabajo

Se propone la generacion de una Red de Apoyo a la Vinculacion en la Facultad de
Quimica. Dicha red apoyaria a ejecutar las acciones de propuestas en el plan de
mercadotecnia y a fomentar el trabajo colaborativo entre las dependencias de la

Facultad.

La Red estaria coordinada por un Comité de Vinculacion, integrado por

representantes de las siguientes areas de la Facultad:
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e Direccidn

e Secretaria Académica de Investigacion y Posgrado
e Secretaria de Extension Académica

¢ Unidad de Vinculacion de la Quimica

e Coordinacién de Comunicacion Social

e Secretaria Administrativa

Para garantizar la operacion de la Red se propone la siguiente estructura

administrativa:

Comité de
Vinculacion
Gerente General |
I I I I
Reponsgb_le de Responsable de Responsable de
Emprendimientoy - ) ) s
Gestor de proyectos L Vigilancia Comercial y Comunicaciény
Crecimiento . -
. Tecnoldgica Promocidn
Empresarial

Comité de Vinculacion: Su tarea es la de apoyar a disefiar las estrategias para

fortalecer la vinculacion de la Facultad de Quimica.

Gerente General: Esta persona se encargara de planificar, organizar, dirigir,

controlar y coordinar los proyectos de vinculacion.

Gestor de proyectos: Actia como facilitador para la correcta ejecucion de
proyectos de investigacion y brinda orientacidn a los investigadores para lograr los

objetivos propuestos.

Responsable de Emprendimiento y Crecimiento Empresarial: El junto con su
equipo de trabajo, estaran a cargo de asesorar y coordinar a los emprendedores
(profesores, investigadores o alumnos) a llevar a cabo proyectos con alto potencial

de vinculacion
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Responsable de Vigilancia Comercial y Tecnoldgica: Mapea las nuevas
tendencias en las industrias relacionadas con la Facultad de Quimica. Asimisimo,

analiza a la competencia y brinda orientacion sobre futuras lineas de investigacion.

Responsable de Comunicacién y Promocion: y Promocion: Promover las

distintas actividades de las unidades de la Facultad de Quimica

Se propone la existencia de becarios y estudiantes de servicio social para realizar
las labores operativas de la red como es la administracién de redes sociales y la

generacion de contenido audiovisual.

4.7.3. Capacitacion

Para garantizar la correcta ejecucion del plan de mercadotecnia la Facultad podria
promover un programa de formacién dirigido a estudiantes, investigadores y
técnicos académicos donde se perfeccionen habilidades y conocimientos

orientados a la vinculacién empresarial. Se propone una lista inicial de temas:

Redaccion y administracién de proyectos de vinculacién empresarial
Administracion de la propiedad intelectual
Promocién en medios digitales

Ventas y servicio al cliente

o bk~ 0N PE

Convenios de colaboracién

Asimismo, se pueden detectar a los investigadores y personal que cuenten con una
orientacién a realizar actividades de vinculacion para generar planes de carrera que
los ayuden a movilizar recursos financieros, pertenecer a redes de investigacion y

desarrollar innovacion abierta y colaborativa.
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5. Andlisis de Resultados, Conclusiones y Recomendaciones

5.1. Analisis de resultados y recomendaciones

El siguiente trabajo busca proponer la alta direccion de la Facultad de Quimica un
plan para mejorar los esfuerzos de vinculacion y que se encuentra alineado con el
plan de trabajo del actual director en el apartado V.2 “vinculacién vy
emprendimiento”, cabe mencionar que dicho trabajo se present6 a los funcionaros

de la Facultad de Quimica.

Del Benchmarking realizado a Universidades Internacionales se puede destacar

que:

e Contar con una mision y visiobn enfocadas hacia la vinculacion para la
solucion de problemas de distintos sectores, incluidos: Social, industrial y
gubernamental. Esta filosofia debe traducirse en objetivos y acciones para
poder lograrla.

e La importancia de contar con una marca que comuniqué sobre la oferta
tecnoldgica que puede proveer dicha universidad a distintas empresas. Dicha
marca esta presente en distintos medios de comunicacion (redes sociales,
correo electronico, folletos, entre otros).

e Se debe contar con un staff enfocado en areas especificas que apoyen en
tareas de vinculacién a investigadores y alumnos. Dicho staff debe contar
con las competencias para proveer dicho soporte.

e Con lo anterior se pueden brindar servicios de asesoramiento en:
Emprendimiento, licenciamiento en  tecnologias, busqueda de
financiamiento, propiedad intelectual y promocién de productos en medios
digitales y tradicionales. De igual forma brindar servicios a las empresas para
facilitar la interaccion entre la Universidad — Empresa.

e Los eventos académicos deben promover la interaccion de empresarios con

investigadores y alumnos, para la blusqueda de soluciones a problemas de
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interés comun, intercambio de experiencias de emprendimiento y desarrollo
tecnoldgico.

El uso de la tecnologia digital se ha vuelto mas recurrente hoy en dia, ya que
muchas de las personas realizan consultas utilizando computadoras y
teléfonos inteligente. Las universidades deben adaptar esas tendencias para
facilitar la interaccion con las empresas y que se estas se traduzcan en

clientes.

La Facultad de Quimica, al ser una dependencia de la Universidad Nacional

Autonoma de Meéxico, cuenta con un renombre que puede orientarse para

incrementar la vinculacion con la industria y otros sectores.

La investigacién en medios electronicos, analisis FODA e investigacion en campo

(visita a unidades que prestan servicios a la industria) permitié conocer los

principales problemas o areas de oportunidad a los que se enfrenta la facultad:

Falta de infraestructura destinada a vinculacion para atender los servicios:
Por mas que intenten vincularse las unidades no les es posible debido a
gue no cuentan con mayor ni adecuada infraestructura que pueda atender
estos servicios. orientados a empresas

Sitios web desactualizados y sin optimizacion para moviles:

Como se menciond, hoy en dia las personas utilizan mas el celular que una
computadora para realizar consultas rapidas en paginas de internet, el no
contar con sitios web actualizados y optimizados derivan en una menos
captacion de clientes potenciales.

Falta de planeacién y coordinacion de esfuerzos dentro de la estructura
administrativa de la Facultad. :

Al no contar con una planeacién, las unidades son mas propensas a perder
oportunidades (por cuestiones de tiempos), no se hace una correcta
asignacion de recursos, no hay un cumplimiento de metas ni una definicion
de objetivos, se tiene una mayor desventaja competitiva.

Poca o nula presencia en medios digitales. :

Al igual que el uso del teléfono, el uso de las redes sociales incrementa afio
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con afio y la facultad no tiene mucha presencia en ellas por lo que la
captacion de clientes potenciales es menor.

e Falta de capital humano para fortalecer actividades de vinculacion. :
De igual forma que la falta de infraestructura, al no tener el capital humano
necesario, la unidad se vuelve ineficiente en los servicios que puede ofrecer
a su cliente.

e Falta de conocimiento de algunas unidades respecto a la importancia de la
promocién y estrategias de mercadotecnia
Algunas unidades creen que por ser de la Facultad de Quimica no
necesitan de una promocion, pero sin importar que institucion seas
necesitar promover la oferta que tienes para que los clientes potenciales
conozcan mas lo que puedes ofrecerles.

e Bajo enfoque en el servicio al cliente:
La mayoria de los investigadores y trabajadores de las unidades de
vinculacion no cuenta con un enfoque de servicio al cliente, lo que se refleja
en un mal servicio al mismo.

e Desinterés por el trabajo en equipo:
Pocos de los trabajadores e investigadores tienen en mente el trabajo en
equipo el cual es muy util para volverse mas eficientes en los servicios que
ofrecen.

e Poco apoyo por parte de la direccion para la promocion de la vinculacion:
La direccién no muestra un interés por apoyar a las unidades a tener una
mayor vinculacién con el sector industrial Io que a su vez traeria mayores

recursos extraordinarios que beneficiarian a ambas partes.

Estos problemas, sumados con los problemas externos (una baja afio con afio en
el consumo del mayor cliente) se reflejan en los resultados obtenidos afio con afo

de los ingresos extraordinarios. Esto funciona para proponer el plan de mejora.

La Facultad cuenta con una oferta amplia de productos y servicios basicos como un
analisis elemental, hasta servicios complejos como la determinacion de toxicidad

cronica en ratones.
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5.2. Conclusiones

Al promocionar los productos y servicios de la Facultad se puede tener una mayor
captacion de clientes y derivado de esto, la posibilidad de incrementar los ingresos
extraordinarios anuales, por lo que se debe generar conciencia en las unidades de
vinculacién para hacer uso de medios electronicos (Internet, redes sociales, correo)
y medios convencionales (folletos, volantes) para promoverlos, es por eso que con
la propuesta de promocion realizada se pretende orientar y apoyar a las unidades a
tener el impacto necesario. Teniendo clientes potenciales haremos una evaluacion
de las necesidades que tiene y asi ofrecer un producto o servicio adecuado para
ellos, estos seran entregados en medios impresos, digitales o in situ de ser
necesario teniendo un servicio post venta adecuado, el pago podran hacerlo de
distintas formas (transferencia bancaria, depésito bancario, pago con tarjeta de

crédito o débito, o pago en efectivo) a fin de hacerlo mas sencillo para el cliente.

La red de apoyo a la vinculacion es indispensable ya que estara encargada de todos
los temas relacionados con la vinculacion, desde la promocién de la tecnologia o

servicio, como el asesoramiento al académico hasta el servicio postventa.

La institucion cuenta con personal poco motivado a la vinculacion, a la
investigacion aplicada (la mayor parte de la investigacion es basica) y una alta
resistencia al cambio porgue la mayoria se encuentra en su zona de confort, algo
que también es muy importante, es, el escaso apoyo por parte de la direccion para
generar una coordinacién de esfuerzos y recursos, sin embargo, si la direccion se
propone impulsar a estas unidades, con capacitaciones al personal en cuestiones
de vinculacion, alta direccion (para el caso de los encargados de las unidades),
promocion, contar con un sistema integrado de gestién de servicios, servicio al
cliente, trabajo en equipo, planeacién, motivando/dando incentivos a las unidades
qgue se vinculen y ellas a su vez a las personas que en ellas labora, generando
grandes cambios que beneficien a la Facultad (UNAM, Investigadores, alumnos,

entre otros).

La vinculacion hoy en dia es una parte esencial en una universidad ya que aparte

de generar ingresos extraordinarios, enriqguece a la Facultad en conocimiento,
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tecnologia e innovacion, se propuso un plan estratégico de mercadotecnia el cual
tuviera metas definidas a alcanzar en cierto periodo de tiempo, un estudio de
mercado (analisis de las mejores practicas de universidades mundiales, areas de
oportunidad, competidores, clientes), estrategias de posicionamiento, estrategias de
fijacion de precio, segmentacion de mercado y estrategias de promocién (imagen
corporativa, planteamiento y propuesta de pagina web, redes sociales y
planificacion de contenido) todos estos esfuerzos en conjunto para lograr impulsar
la vinculacién y esto a su vez verse reflejado en un incremento en los ingresos

extraordinarios.

Otro sector importante son los alumnos, el apoyarlos para que realicen sus practicas
profesionales y servicio social en el sector industrial, les ayuda en su desarrollo
profesional, para esto la Facultad debe estar muy de la mano con las empresas
Quimicas privadas y/o gubernamentales del pais para tener de primera mano las

vacantes para realizar dichas précticas o servicio.

Este proyecto me enriquecié académicamente, ya que en el pais no se cuenta con
universidades altamente enfocadas a la vinculacion, sobre todo las universidades
publicas, esto no permite el desarrollo de la investigacion aplicada en el pais para
la solucién de problemas de la sociedad. Se busca que la direccion de la Facultad
de Quimica y las unidades de vinculacion, se concienticen, concienticen, motiven y
apoyen a los alumnos y académicos a la realizacién de proyectos de vinculacion y
lo que esto conlleva (trabajo en equipo, promocion, servicio al cliente, etc.) ya que
es para beneficio de la universidad, empresas y la sociedad de México, mi formacion
en la parte administrativa, gracias a las materias de ingeniera econémica entre
otras, me proporcionaron herramientas para poder realizar este trabajo teniendo el
enfoque y conocimientos adecuados ya que mi formacion no se limitd a sélo la parte

ingenieril.
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Anexo 1. Informacion y entrevista a unidades de vinculacién.
Etapa 1. Recopilacion de Informacion:
1. Adjuntar el catalogo mas reciente, incluyendo los precios de cada servicio.

2. En caso de los servicios que no tengan un precio fijo, ¢ qué criterios emplean para

fijar el precio de los servicios?

3. ¢,Cual es el monto total de los ingresos extraordinarios que ha generado su unidad

en los ultimos 5 afios?

4. ¢ Cuales son los productos / servicios mas demandados por la industria?
Etapa 2. Entrevista Presencial:

Organizacion del trabajo

1. ¢ Qué éareas de oportunidad ha detectado para que la unidad de investigacion

preste un mejor servicio al cliente?

2. Respecto al personal que desarrolla labores de vinculacion (técnicos académicos,
investigadores, estudiantes) ¢cuales son los principales retos organizacionales a

vencer?

3. ¢La unidad de investigacion realiza ejercicios de planeacion estratégica para fijar
objetivos y metas? En caso afirmativo, ¢,se da seguimiento al cumplimiento de esos

objetivos?

4. ¢Considera importante contar con un sistema integrado de gestion para las

unidades de servicios de la Facultad de Quimica?
Productos

1. ¢Los clientes actuales, han solicitado nuevos servicios o productos, que dentro
de nuestras capacidades podamos desarrollar? En caso afirmativo, mencione

cudles.
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2. ¢ Considera que se pueden armar paquetes de servicios para hacer mas atractiva

nuestra oferta a nuestros clientes? Describa cuales.

3. Con la especializacion de los servicios ofertados, ¢,se pueden desarrollar cursos

gue se puedan ofertar a la industria?

4. ¢Ha detectado a otro grupo de clientes a los que podamos dirigir nuestros

servicios tecnologicos? En caso positivo, describa cuales.

5. ¢ Qué organizaciones o instituciones considera que son su competencia directa?

Explique brevemente las ventajas que ha observado:
A) De la Facultad de Quimica sobre ellas.

B) De otras instituciones sobre la Facultad de Quimica.
Precio

1. ¢ Considera que debe haber una modificacién en los precios a la industria con los

que se ofertan los servicios? Explique brevemente.
Promocion

1. ¢Por qué medios se dan a conocer la oferta tecnoldgica de la Facultad de

Quimica?

2. ¢ Qué estrategias de promocion ha desarrollado para ofertar los servicios de su

unidad de investigacion?

3. ¢ Qué estrategias de promocion considera que son necesarias implementar para

contar con una mayor interaccion con los clientes?

4. ¢Cuenta con algun caso de éxito que considera importante pena documentar

como estrategia de Mercadotecnia?

5. ¢Conoce una tendencia cientifica, tecnoldégica o de negocio que sera

determinante para evolucionar los servicios que ofrece su unidad?
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Anexo 2. Productos y Precios de Servicios especializados.

Andlisis Elemental y Tamafo de Particula

Industria

Dependencias UNAM

Universidades e Institutos
externos a la UNAM

Andlisis Elemental

(Carbono, Hidrégeno, Nitrégeno y Azufre)

Sélida 1,790.00 895 895

Liguida 2,200.00 1,100.00 1,100.00
Tamafio de Particula

Dispersion via himeda 4,100.00 2,050.00 2,050.00

Dispersion via seca 3,700.00 1,850.00 1,850.00

Universidades e Institutos

Andlisis Térmico Industria Dependencias UNAM externos a la UNAM
Calorimetria Diferencial de Barrido (DSC) 2,050.00 1,025.00 895
Termogravimetria (TG) 2,050.00 1,025.00 1,100.00
Interpretacion (costo por hora de interpretacién) 1,840.00 A convenir A convenir

Difraccion de Rayos X Monocristal

Industria

Dependencias UNAM

Universidades e Institutos
externos a la UNAM

Tiempo de adquisiciéon de 1 a 10 horas

Difracciéon de Rayos X Polvos

Industria

Dependencias UNAM

Temperatura ambiente 6,150.00 3,075.00 3,075.00
Baja temperatura 12,290.00 6,145.00 6,145.00
Costo por hora de interpretacion.

Resolucién preliminar 900 A convenir A convenir
Refinamiento molecular 2,050.00 A convenir A convenir

Universidades e Institutos
externos a la UNAM

complejidad de la muestra)

Tratamiento de muestra 510 255 255

Reflexion 4,280.00 2,140.00 2,140.00
Transmision 4,280.00 2,140.00 2,140.00
Haz rasante 4,610.00 2,305.00 2,305.00
Angulo bajo 4,610.00 2,305.00 2,305.00
Interpretacion (El costo podria variar de acuerdo a la 5,630.00 A convenir A convenir
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Espectroscopia Atémica

Industria Dependencias UNAM

Digestion de muestras

Universidades e Institutos

externos a la UNAM

Liquida 720 360 360

Sdlida 1,025.00 512.5 512.5
MP-AES

1-5 Metales * 1,025.00 512.5 512.5

Metal extra 130 65 65
ICP-MS

1-5 Metales  * 1,740.00 870 870

Metal extra 210 105 105

AA- FLAMA
Metales [ 1,230.00] 615 615

* En caso de requerir dos estandares diferentes se cobrara el doble

Espectrosmetria de Masas

Industria Dependencias UNAM

Impacto electrénico

Universidades e Institutos

externos a la UNAM

Baja resolucion 2,050.00 1,025.00 1,025.00

Cromatografia de gases (IE) * 5,000.00 2,500.00 2,500.00

Interpretacion (costo por hora de interpretacion) 3,100.00 A convenir A convenir
FAB

Baja resolucion positivo 3,100.00 1,550.00 1,550.00

Baja resolucion negativo 4,000.00 2,000.00 2,000.00

SPME-GS-MS * 10,000.00 5,000.00 5,000.00

* Costo base

Espectroscopia de Infrarrojo y UV-Vis

Industria Dependencias UNAM

Universidades e Institutos

externos a la UNAM

INFRARROJO
Preparacion de muestra (cuando proceda) 290 145 145
Espectro muestras so6lida, gases y liquida 1,000.00 500 500
Interpretacion * 1,540.00 A convenir A convenir
Espectro IR en disolucién (celda)
Preparacién de muestra (cuando proceda) 310 155 155
Espectro 1,120.00 560 560
Interpretacion * 1,540.00 A convenir A convenir
UV-Vis
Preparacion de muestra (cuando proceda) 290 145 145
Espectro 970 485 485
Interpretacion * 1,050.00 A convenir A convenir

*  El costo podria variar de acuerdo a la complejidad de la muestra
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Universidades e Institutos

Microscopia Electrénica Industria Dependencias UNAM externos a la UNAM
SEM * 5,270.00 2,635.00 2,635.00
SEM+EDS * 6,700.00 3,350.00 3,350.00

TEM * 6,700.00 3,350.00 3,350.00
TEM+EDS * 8,450.00 4,225.00 4,225.00
Caracterizacion e Interpretacion **

SEM 5,270.00

SEM+EDS 6,700.00 A convenir A convenir
TEM 6,700.00

TEM+EDS 8,450.00

macién basica con impresion de imagenes ** Primera hora; cada hora extra se cobraré el 30% del costo de la prime

Universidades e Institutos

Microscopia Optica y Confocal Industria Dependencias UNAM externos a la UNAM
Microscopia confocal 980 490 490
Microscopia 6ptica (parafina) 500 250 250
Cortes de parafina por muestra 2,100.00 1,050.00 1,050.00
Procesamiento de muestras para TEM (LR-Write) 1,000.00 500 500
Inmunolocalizacion en cortes de parafina 6
preparaciones y 2 controles i 3,100.00 1,550.00 1,550.00
Proteo a 0Q a de Proteina d a Depende a A © caces € 0
externos a la A
Procesamiento de muestra para huella peptidica 2,790.00 1,395.00 1,395.00
Gel 1D (14x16) 5,000.00 2,500.00 2,500.00
Gel 2D (14x16) 10,000.00 5,000.00 5,000.00
Purificacién de proteinas por fenol basico 3,670.00 1,835.00 1,835.00
Procesamiento para proteina intacta 5,000.00 2,500.00 2,500.00
HPLC-6ptico
Identificacion y cuantificacion 1,640.00 820 820
FPLC 2,370.00 1,185.00 1,185.00
Costo base, aumentara dependiendo del procedimiento
Identificacion de proteinas (UPLC-MS)cuantificacién| 5,000.00 2,500.00 2,500.00
Comparacion por base de datos 2,240.00 1,120.00 1,120.00
HPLC-Masas 5,634.00 2,817.00 2,817.00
Interpretacion de resultados* 1,540.00 A convenir A convenir
Interpretacion de espectro* 3,070.00 A convenir A convenir
*Costo por hora.
PCR en tiempo real 1,540.00 770 770
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Universidades e Institutos

Resonancia Paramagnética Electrénica Industria Dependencias UNAM externos a la UNAM
Espectro

Temperatura ambiente 1,690.00 845 845

Temperatura variable 1,690.00 845 845

Nitrégeno 2,250.00 1,125.00 1,125.00

Helio 2,700.00 1,350.00 1,350.00

Universidades e Institutos

Resonancia Magnética Nuclear Industria Dependencias UNAM externos a la UNAM
Espectro
Proton 2,200.00 1,100.00 1,100.00
Carbono y otros nicleos 2,300.00 1,150.00 1,150.00
COSY 2,360.00 1,180.00 1,180.00
HSQC 4,100.00 2,050.00 2,050.00
HMBC 5,740.00 2,870.00 2,870.00
NOESY 6,150.00 3,075.00 3,075.00
Preparacion de muestra
cloroformo-d 470 235 235
Agua-d2 510 255 255
Acetona-d6 700 350 350
Metanol-d4 880 440 440
Tetrahidrofurano-dé 1,690.00 845 845
Dimetilsulféxido-d6 850 425 425
Tubo de resonancia 550 275 275
Interpretacion *

Interpretacion 1: Asignacion de sefiales de los
espectros a una estructura conocida (proporcionada| 1,540.00
por el cliente)
Interpretacion 2: Interpretacion de resultados a partir 2.150.00
de los espectros.
Interpretacion 3: Elucidacion estructural a partir de los

: . 3,000.00
espectros obtenidos, estructura desconocida.

*

Costo por hora.
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|.- Determinaciones Fisicas: Costo

1.- Densidad o Peso Especifico $ 800.00
2.- indice de refraccion $ 850.00
3.- Intervalo de destilacién $ 850.00
4.- Peso o volumen promedio $ 650.00
5.- Contenido neto promedio $ 800.00
6.- Intervalo de fusion $ 650.00
7.- Solubilidad (cada disolvente) $ 300.00
8.- Sustancias insolubles en acido $ 500.00
9.- Sustancias insolubles en agua $ 500.00
10.- Prueba de consistencia $ 100.00
11.- Viscosidad por Brookfield $ 900.00
12.- Tamario de particula (Micrometria) $ 100.00
13.- Tamafio de particula (Tamizado) $ 100.00
14.- Claridad de la solucién $ 550.00
15.- Color de la solucién (Escala Pt-Co $ 750.00
Il.- Determinaciones Fisicoquimicas: Co

1.- Acidez: Presencia $ 450.00
2.- Agua:

a) Método Karl Fischer $ 900.00

b) Arrastre con tolueno $ -
3.- Pérdida por secado $ 850.00
4.- Pérdida por secado (con vacio) $ 900.00
5.- Alcalinidad: Presencia: $ 450.00
6.- Arsénico:

Método | $ 800.00

Método Il $ 950.00
7.- Cenizas o0 Residuo de la Ignicién $ 900.00
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Determinacion Costo

8.- Cloruros:
a) Presencia $ 450.00
b) Prueba limite $ 700.00
¢) Valoracién por titulacién $ 1,200.00
d) Valoracion por titulaciéon potenciométrica $ 1,200.00
9.- Grasa:
a) Soxhlet $ 900.00
b) Roesse Gotlieb $ 800.00
c) Gerber $ 800.00
10.- Identificacion por reacciones (cada reaccion) $ 450.00
11.- Identificacién a la flama $ 400.00
12.- Identificacién por UV-Vis $ 800.00
13.- Identificacién por C.C.D. $ 800.00
14.- Metales pesados:
Método | $ 750.00
Método Il $ 900.00
15.- Nitrégeno por Kjeldahl $ 200.00
16.- Fibra cruda $ 950.00
17.-pH $ 450.00
18.- Sulfatos:
a) Presencia $ 450.00
b) Prueba limite $ 700.00
¢) Valoracién por titulacién $ 1,200.00
d) Valoracién por gravimetria $ 1,200.00
19.- Silice $ 950.00
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Ill.- Valoraciones Espectrofotométricas U.V.-Visible:

1.- Un farmaco: Disolucion-Filtracién-Lectura $ 1,200.00
2.- Un farmaco: Disolucién-Extraccién-Lectura $ 1,300.00
3.- Un farmaco: Extraccién-Desarrollo de color $ 1,400.00
IV.- Valoraciones Potenciométricas: $ 1,200.00
V.- Valoraciones Volumétricas: $ 1,200.00
VI.- Valoraciones Gravimétricas $ 1,200.00
VIl.- Andlisis Bromatoldgico (sélo si es completo)
1.- Grasa (Soxhlet) $ 400.00
2.- Cenizas $ 400.00
3.- Humedad $ 400.00
4.- Proteina $ 500.00
5.- Fibra cruda $ 500.00
VIIl.- Determinaciones Especiales:
1.- Conductividad $ 500.00
2.- Indice de Acidez $ -
3.- indice de yodo $  1,200.00
4.- indice de saponificacion $  1,200.00
5.- indice de hidroxilo $  1,200.00
6.- Indice de éster $  1,200.00
7.- Materia insaponificable $ 1,000.00
8.- Solidos totales $ 700.00
9.- Sustancias facilmente carbonizables $ 60.00
10.- Nitritos (ppm con curva) $ 1,100.00
11.- Unidades de color en Oleorresina de Péprika $ 850.00
12.- Az(cares reductores totales, previa inversion $ 1,200.00
13.- Azlcares reductores directos $ 1,000.00
14.- Hidroximetilfurfural $ 500.00
15.- indice de diastasa (miel) $  1,300.00
16.- Pungencia en unidades Scoville $ 1,000.00
17.- Piperina en Oleorresina de Pimienta Negra $ 1,000.00
18.- Aceite de Fusel (Alcoholes Superiores) en bebidas alcohdlicas $ 1,000.00
19.- Metanol en bebidas alcohdlicas:
Cualitativo $ 500.00
Cuantitativo $ 1,200.00
20.- Furfural en bebidas alcohélicas $ 1,500.00
21.- Esteres en bebidas alcohdlicas $  1,200.00
22.- Aldheidos en bebidas alcohélicas $ 1,200.00
23.- Grado alcohélico (Destilacién) $ 1,100.00
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IX.- Analisis Microbioldgico:

1.- Cuenta total de Mesofilos Aerobios $ 480.00
2.- Cuenta total de Hongos y Levaduras $ 480.00
3.- Coliformes Totales (Método NMP) $ 480.00
4.- Coliformes Totales (Método Cta. Placa) $ 480.00
5.- Deteccioén de E. coli $ 480.00
6.- Deteccion de S. aureus $ 560.00
7.- Deteccion de Ps. Aeruginosa $ 480.00
8.- Deteccion de Salmonella spp $ 560.00
9.- Determinacién de actividad germicida $ 500.00
(NMX-BB-040-SSFI-1999)
10.- Investigacién a género y especie (cada microorganismo) 2 500.00
11.- Investigacién més profunda Abierto
X.- Valoraciones Microbioldgicas:
1.- Método Cilindro-Placa $ 1,600.00
2.- Método Turbidimétrico $ 1,600.00
XI.- Prueba de Esterilidad:
1.- Directo en 20 tubos (2 medios) $ 2,200.00
2.- Filtracién por membrana $ 2,000.00
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XIll.- Anélisis de Agua para Uso y Consumo humano (Potable)
MODIFICACION NOM-127-SSA1-1994

Determinacion Costo
1.- Organismos coliformes totales $ 400.00
2.- E. coli o coliformes fecales $ 400.00
3.- Color $ 400.00
4.- Turbiedad $ 400.00
5.- Arsénico $ 400.00
6.- Bario $ 400.00
7.- Cadmio $ 400.00
8.- Cianuros (como CN") $ 400.00
9.- Cloro residual libre $ 400.00
10.- Cloruros (como CI) $ 400.00
11.- Cobre $ 400.00
12.- Cromo total $ 400.00
13.- Dureza total (como CaCOs,) $ 400.00
14.- Fenoles o compuestos fendélicos $ 550.00
15.- Fierro $ 400.00
16.- Fluoruros (como F) $ 400.00
17.- Manganeso $ 400.00
18.- Mercurio $ 400.00
19.- Nitratos (como N) $ 450.00
20.- Nitritos (como N) $ 400.00
21.- Nitrégeno amoniacal (como N) $ 450.00
22.- pH (potencial de hidrégeno) en unidades de pH $ 350.00
23.- Plomo $ 400.00
24 .- Sodio $ 400.00
25.- Sélidos disueltos totales $ 400.00
26.- Sulfatos (como SO, ) $ 400.00
27.- Sustancias activas al azul de metileno (SAAM) $ 450.00
28.- Zinc $ 400.00
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XIll.- Analisis de Agua Residual
NOM-001-SEMARNAT-1996

1.-pH $ 350.00
2.- Coliformes fecales (C. totales y C. fecales) $ 800.00
3.- Grasas y aceites $ 500.00
4.- Sélidos sedimentables $ 400.00
5.- Sélidos suspendidos totales $ 400.00
6.- Demanda bioquimica de oxigenos $ 650.00
7.- Nitr6égeno total $ 700.00
8.- Fésforo total $ 550.00
9.- Arsénico $ 400.00
10.- Cadmio $ 400.00
11.- Cianuro $ 400.00
12.- Cobre $ 400.00
13.- Cromo $ 400.00
14.- Mercurio $ 400.00
15.- Niquel $ 400.00
16.- Plomo $ 400.00
17.- Zinc $ 400.00
18.- Demanda quimica de oxigeno (DQO) $ 650.00

XIV.-Analisis de Aguas Residuales Descargadas en los Sistemas de Alcantarillado Urbano o

Municipal
NOM-002-SEMARNAT-1996
1.- Grasas y aceites $ 550.00
2.- Solidos sedimentables (mL/L) $ 400.00
3.- Arsénico total $ 400.00
4.- Cadmio total $ 400.00
5.- Cianuro total $ 400.00
6.- Cobre total $ 400.00
7.- Cromo hexavalente $ 550.00
8.- Mercurio total $ 400.00
9.- Niquel total $ 400.00
10.- Plomo total $ 400.00
11.- Zinc total $ 400.00
12.- pH $ 400.00
13.- Demanda Bioguimica de Oxigeno $ 700.00
14.- Sélidos suspendidos totales $ 400.00
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XV.- Analisis de Agua y Hielo para Consumo Humano Envasado y a Granel
NOM-201.SSA1-2002

1.- Color $ 400.00
2.- Turbiedad $ 400.00
3.- Coliformes totales $ 400.00
4.- Arsénico $ 400.00
5.- Cadmio $ 400.00
6.- Fluoruros como F— $ 400.00
7.- Niquel $ 400.00
8.- Plata $ 400.00
9.- Plomo $ 400.00
10.- Selenio $ 400.00
11.- Cianuros como CN ™~ $ 400.00
12.- Nitratos como N $ 450.00
13.- Nitritos como N $ 400.00
14.- Sustancias activas al azul de metileno $ 500.00
15.- Cloro residual libre $ 400.00
Determinacion de Citotoxicidad $ 1,116.50
Determinaci6 de Toxicidad Aguda
a) IV
b) IP,SC,D $ 9,267.68
¢) Intranasal $ 9,271.79
d)PO $ 14,813.99
Determinacion de toxicidad Aguda en Ratas
a) IV $ 15,096.64
b) IP,SC,D $ 14,829.51
¢) Intranasal $ 14,798.54
d)PO $ 14,813.99
Determinacion de toxicidad Aguda en Ratones
a) IV $ 26,560.29
b) IP,SC,D $ 25,507.71
¢) Intranasal $ 26,560.29
d)PO $ 30,809.94
Determinacion de Toxicidad Subaguda en Ratas
a) IV $ 48,696.92
b) IP,SC,D $ 49,705.76
¢) Intranasal $ 48,696.92
d)PO $ 49,495.24
Determinacion de Toxicidad Subcrénica en Ratones
a) IV $ 29,985.97
b) IP,SC,D $ 28,031.17
c) Intranasal $ 26,120.12
d)PO $ 28,031.73
Determinacién de Toxicidad Subcronica en Ratas
a) IV $ 70,377.26
b) IP,SC,D $ 53,539.36
c) Intranasal $ 51,628.30
d)PO $ 53,561.96
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Determinacion de Toxicidad Cronica en Ratones

a) IV $ 53,981.93
b) IP,SC,D $ 46,162.74
¢) Intranasal $ 37,589.89
d)PO $ 46,162.74
Determinacién de Toxicidad Crénica en Ratas
a) IV $ 151,071.98
b) IP,SC,D $ 83,720.37
¢) Intranasal $ 75,944.93
d)PO $ 83,720.37
Evaluacion de Dispositivos Médicos
a) Citotoxicidad $ 1,116.50
b)Hipersensibilidad $ 1,993.75
¢) Irritacion o reactividad intracutanea $ 638.00
d) Genotoxicidad $ 6,162.50
d) Microlcleos $ 6,525.00
e)Aberraciones $ 6,525.00
f)implantacion $ 10,875.00
g) Pirégenos $ 580.00
Disefio de Protocolos Preclinicos -
Pruebas inmunoldgicas $ 75.00
Estandarizacion y validacion de Método [ $ 6,250.00
Validacién Kit comercial $ 7,500.00
RITUXIMAB -
INFLIXIMAB -
SOMATROPIA -
FILGASTRIM -
INSULINAS -
a) Autofosforilacion $ 9,062.00
b) Actividad metabdlica $ 6,875.00
¢) Actividad Mitogénica $ 6,875.00
ETANERCEPT -
Acetato de Glatiramer
Eritropoyetina
INTERFERON $ 6,250.00

Andlisis Estadisticos
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