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1.

INTRODUCCION

La definicién original de la misién objeto de este informe, contenfa

las siguientes actividades, en lo referente a la contribucibn de los

centros r'eglonales de lnvestlgac16n N aststenma tecnoléglca de los

estados de Jahsc , Chlhuahua}, Lebny, Quer‘étar'o

La determmactén y deﬂmctén de Ios gr‘upos usuarios clave,
principalmente en Jalisco y Chihuahua).

El estudio y andlisis de las necesidades y demandas de es
tos grupos, respecto a la asistencia y servicios de los cen-
tros.

La evaluacién de las actividades de los centros, sus servi
cios y clientes actuales.

La evaluacién de los resultados de los se~vicios ya presta
dos por los centros.

La evaluacién de 1a capacitacién de los centros para satis
facer las demandas de los usuarios identificados, incluyén
dose las recomendaciones respectivas.

Explicar los métodos y metodologfas usadas en las activi-
dades mencionadas desde el punto de vista de la autocapa
citacién de los centros, en el marco de la mercadotecnia.

Determinar para cada centro QONACYT:,AI nivel opera

cional en el presente y futuro préximo.




Otras actividades mencionadas se encuentran de alguna manera co
nectadas con éstas. Sin embargo, recientes definiciones de polfti
ca de desarrollo tecnolégica, de parte de CONACYT, la no exis -
tencia de capacidad de planificacién corporativa en los centros, in
formaciéi insuficiente y otros factores criticos en la definici6n y
posicionamiento de mercado de los centros, han disminuido la fac
tibilidad de cumplirse cabalmente estas actividades, de acuerdo -
al planteamiento original. De este modo, en base a sugerencias
de CONACYT y entendimientos mantenidos con (el Jefe del Proyec
to), se hizo una nueva programacibn de actividades, rnismo que

a continuacién se sehala:
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OBJETIVO: Evaluar la capacidad y la operacién de los cuatro CRIATS del proyecto, sugiriéndo
de recursos necesarios para el anélisis de sus mercados y la identificad6n de necd

st

CRONOGRAMA ' UBICACION

MEX

ACTIVIDADES SEMANAS

1

1. Identificacién y recomendaciones sobre aspectos organizacionales:
objetivos, estructuras organizacionales, programas de actividades,
recursos disponibles - capacitacién existente, resultados obtenidos,
criterios de evaluacibn existentes.

2, Identificacién, introduccién y discusién de aspectos mercadotécni ~
cos.

2.1 Conceptos.

Anilisis de 1a estructura de mercado.

Identificaci6n de las necesidades de los clientes,

Andlisis y evaluacién de los estudios de mercado realizados.

2.4.1 Posibilidad de sugerir actividades a ser desarrolladas

por CIATEJ y CIATECH,

Establecimiento de los programas mercadotécnicos y su estra

tegia.

2.6 Administracién de la mercadotecnia, inclusive meacanismos pa
ra su organizacibn, recursos, planeamiento, control y retroali
mentacién, sistemas de informaciones y evaluacién.

3. Contactos con clientes existentes y evaluacién de los resultados al -
canzados por los CRIATs junto a los mismos,

H OP

2.
2.
2,

2,

(4]

4, Evaluacién de 1a polftica tecnolégica mexicana respecto a los CRIATs
y asesoramiento a CONACYT,
5. Elaboracién del informe final,
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»s cuatro CRIAT S del proyecto, sugiriéndoles conceptos, metodologfas, técnicas y tipos
ie sus mercados y l1a identificad6n de necesidades de los clientes actuales y potenciales.
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Esta programacién se ha cumplido cabalmente, a excepcibn de la visita
al Centro de Investigacién y Asistencia Tecnolbgica del Estado de Gua
najuato, CIATEG; quién no mostr6 interés en asesoramiento. Por eg
ta raz6n se extendié la duracibén prevista de la visita al Centro de In -
vestigacién y Asistencia Tecnolégica del Estado de Querétaro, CIATEQ,
que abarcé las semanas 7 y 8 del cronograma. Es necesario resaltar
la cooperacibn obtenida de parte de los centros visitados y del CONACY T,
en el marco del desarrollo de esta misién. A continuacién se sefalan
las metodologfas practicadas en las visitas a los centros, los andlisis
y evaluaciones de sus condiciones actuales y las recomendaciones res
pectivas; descripcién y recomendaciones respecto a la politica de desa

rrollo manejada por el CONACYT y otros aspectos complementarios.

2, CENTROS DE INVESTIGACION Y ASISTENCIA TECNOLOGICA,
VISITADOS: METODOLOGIA, ANALISIS Y RECOMENDACIONES,

La metodologfa de desarrollo de las actividades programadas se -
fincd en dos etapas principales.

La primera, con el objeto de obtener informaciones adecuadas a la
evaluacibn institucional e identificar la mejor estrategia de intro -
duccibn de los aspectos mercadotécnicos, se realiz6 a través de -
la recoleccibn de informaciones relevantes en base a entrevistas
personales con directores, gerentes y técnicos de los centros, a

partir del examen de documentos y sistemas institucionales exis -~




tentes y disponibles, ademd&s de entrevistas con usuarios de los ser
vicios de los centros. la segunda etapa comprendié la introduccitn
de los aspectos mercadotécnicos a los centros, toméndose en cuen
ta las peculiaridades de cada uno de ellos y la retroalimentacién,

a las personas claves de los centros, de algunas recomendaciones
derivadas de los andlisis institucionales realizados =n base a las
informaciones colectadas en la primera etapa. Esta retroalimen-
taciébn tuve como objeto permitir el debate de las recomendaciones
y la consecuente disminucién de las resistencias a los cambios or-
ganizacionales involucrados en su posible instrumentaci6n. La se-
gunda etapa se ha realizado por medio de entrevistas, juntas y del
documento del anexo 1. De este Gltimo se hard mencibn, méis ade
lante.

A través de la aplicacién de esta metodologfa, detallada enseguida
para cada centro visitado, se logr6 identificar que tanto el CIATEJ
como el CIATECH se encontraban bajo el proceso interno de rede
finici6n de sus organigramas, con la participacién motivada de sus
personas clave para aprovechar la concentracién del interés exig
tente se adoptd, por lo tanto la estrategia de introducir las activi
dades mercadotécnicas desde el punto de vista de su ubicacién en
el contexto organizacional.

Asf a través del involucramiento directo, activo, didécticoy exhor
tativo
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en este proceso de redefinicibn de las estructuras organizacionales
se logré expander los debates hr sta la identificaci6én de la natura -
leza de las actividades esenciales de una institucién de investigacién
y por ahf irtroducir las actividades y los conceptos mercadotécni —
cos, hasta entonces parcial o totalmente desconocidos.

En el caso del CIATEQ, este mecanismo se restringié a una inter-
accibn directa con el Director General, por motivo de la ausencia
de los demds técnicos de la institucién, en viaje de capacitacién.
Dada la inexistencia de interlocucién y capacidad de absorcién cen
tralizada de los conceptos e instrumentos mercadotécnicos en el
primer centro visitado (CIATEJ), se tomé6 la decisibn de preparar
un documento didactico y provocativo sobre la mercadotécnia en
instituciones de investigacién tecnolégica, haciendo énfasis en la
situaci6r de este Centro (Anexo 1).

Asf con el objetivo de inducir alglin impacto educativo en la insti-
tucién, se hizo la distribucibén de dicho documento entre las persg
nas clave del Centro, en base a la cual se programé y se realiza
ron juntas de aclaramiento de dudas, debates, etc., en el marco
de la segunda etapa de la metodologfa propuesta. Una vez demos
trada su utilidad frente a las condiciones presentadas, este docu
mento fue igualmente usado en los dos centros siguientes, con -
ciertas modificaciones apropiadas a estas Gltimas,

Se logré obtener la mayorfa de ias informaciones relevantes exig




———

M O Ve A 49 4D G SRR SR R TR SIS O CIEE O AEES Wt s

tentes y disponibles acerca de la organizacién y operacién de ios cen
tros. Sin embargo, algunas informaciones cuantitativas solicitadas
no su pudieron conseguir, lo que no ha permitido ciertas evaluacio
nes correspondientes.
La evaluacién institucional y de los aspectos mercadotécnicos se hi
zo desde el punto de vista de que la funcibn social de los centros
en los mediano y largo plazos tiena su énfasis en la actividad de
investigaci6n y desarrollo tecnolégico, considerdndose la ejecucibn
de actividades de asistencia técnica principalmente como:
- instrumentos de identificacién de necesidades de proyectos
de investigacién y aesarrollo tecnolégico y
- Complementarios a la realizacién de estos proyectos.
Normalmente, en sus dos o tres primeros afos de operacibn, los
centros desarrollan principalmente servicios de asistencia técnica,
pruebas sencillas de laboratorio, control de calidad, servicios de
ingenierfa industrial, etc. Sin embargc, debido al bajo riesgo v
alta rentabilidad asociados, ocurre una tendencia natural para que
estos servicios sean también ofrecidos al mercado por parte de -
empresas privadas consultoras, centros de productividad, labora
torios, etc.
Si la estrategia de crecimiento de los centros se finca en el mar
co de estos servicios, abarcando una mayor parte del mercado,

se establecerd una competencia clara con las empresas privadas
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en el renglén, que por su vez tratan de defenderse en base a presio
nes polfticas. junto al gobierno - bajo acusaciones de competencia -
desleal de los centros, generalmente subsidiados o financiados por
éste.,

Simaciones asf ya han ocurrido en otros pafses en desarrollo.

A pesar del actual reducido nivel de operacién del CIATEJy
CIATECH, ya estén a ocurrir competencias entre algunos de los -
servicios de estos certros y quellos de empresas privadas.

Por fin, respecto a la presentacién, en este informe, de la evalua
cibn de los centros y respectivas recomendaciones, se ha adoptado
la opcién de plantearlas por separado para cada centro, a pesar de
las muchas similitudes, con el objeto de facilitar la recopilacién
de informacién de una manera general y la posible planificacién de
acciones que se vengan a instrumentar,

2,1 EL CIATEJ

2,1.1 EVALUACION INSTITUCIONAL

A~ El papel del CIATEJ en el desarrollo industrial de la
regién *

A falta de definici6n de regién de influencia, el CIATEJ
concentra sus actividades en Guadalajara,

Este Centro estd cumpliendo parcialmente sus objeti -
vos estatutarios (Anexo 2), dado que no ha desarrolla-

do, hasta la fecha, actividades de investigacién tecno -




16gica, evaluacién y absorcién de tecnologfas o estu -
dios econdmicos (de factibilidad) solo empieza a actuar
en informacién tecnolbgica.

La definici6én de sus estatutos, fueron enfocados a las
&reas de calzado, vestide y joyerfa.— Esto se debib a
una peticién de las cdmaras asociadas, al Centro que
provocd esta situaciébn.

Dichas 4reas no presentan muchas oportunidades de in
vestigacién y desarrollo tecnolégico pues son tradicio
nales 4reas de baja tecnologfa, normalmente involucra
da en los equipos.

E1l papel de prestador de servicios de asistencia técni.
ca y capacitacién enegstas &reas ya estd encontrando -
competidores privados (La Cédmara de calzados estd -
creando su escuela de formacibén de recursos humanos,
el Instituto Jaliscience de Productividad estd expandién
dose, otros laboratorios locales ya prestan servicios
iguales a los del CIATEJ - que los tiene en su mayorfa
subcontratados -, etc.)

De este modo, para que el CIATEJ venga a desarrollar
tecnologfa y cumplir su principal papel social, en el de
sarrollo industrial de 1a "regién", se hace necesario -

actuar en nuevas éreas, a ser identificadas en base a:




las necesidades del sistema industrial actual, ** planes

x % . .
, — criterios de

gubernamentales de industrializacién
maximizacién de sinergia en el uso de recursos internos
y - orientacién polftica del CONACY T, de < cuerdo a la 4
polftica nacional de desarrollo tecnolbégico.

Una vez definidas sus &reas de investigacibn y capacita
cién, ademéas de interaccionar con la industria existen
te desde el punto de vista del perfeccionamiento de di -
cha industria, el CIATEJ, con el apoyo de CONACYT,
debiera intentar relacionarse con las demés institucio
nes de la infraestructura de desarrollo industrial de Mg
xico como (NAFINSA) (PAI), SOMEX, SEPAFIN, Se -
cretarfa de Programacibn y Presupuesto, etc.

Esta relacién debe ser mantenida con el objeto de invo
lucrar al CIATEJ en el proceso de planificacién de la
polftica de desarrollo industrial de su "regién', enla
ejecucién de trabajos de evaluacién y transferencia de
tecnologfa, elaboracién de estudios técnico—econémi -~
cos ( prefactibilidad y factibilidad), elaboracién de per
files industriales, y proyectos de investigacién tecnol§
gica sobre recursos naturales de acuerdo a los planes
de desarrollo industrial regional,

En el marco del apoyo a las pequefas y medianas in -
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dustrias regionales, el esfuerzo integrado de NAFINSA y

CIATEJ puede facilitar la prestacién de los servicios de

este Centro, produciéndose un impacto mayor enla in -

dustria. Por otro lado, el Gnico sistema de evaluacibn )
de desempeno institucional identificado se encuentra -

fincado en indicadores cuantitativos de cursos imparti —

dos, personal capacitado, servicios de pruebas de labo

ratorio e ingenierfa, de acuerdo a los objetivos anuales

propuestos al Corisejo Directivo.

Planeamiento del desarrollo institucional

Estrategia para el crecimiento.
No se ha encontrado planeamiento sistemético de media
no y largo plazos, ni la percepcib6n de su necesidad.
La estrategia de crecimiento actual, anual y en base al
nGmero de cursos, pruebas de 1& io etc., coloca
al centro en una situacibn de cor. | ..aicia con la inicia-
tiva privada y no alcanza sus finalidades.

De acuerdo a las definiciones de las areas estratégicas
de actuacion, antes mencionadas, el Centro debera ing
trumentar un sistema de planificacion y prioritizacién
de sus actividades a corto, mediano y largc plazos, en
forma continua, participativa y desde el cual se puedan

disefiar programas de crecimiento de capacitacién *a

corto, mediano y largo plazos, en términos de:




-  reclutamiento, seleccién, mantenimiento y desarrollo de

recursos humanos.
- seleccibn, adquisicibn e instrumentacién de equipos e -
instalaciones.
-  identificacibn, seleccibn y adquisicién de materiales;
servicios de consultorfa y otros.
- asociaciones con otras instituciones de investigacién -
con objetivos semejantes.
Este sistema, fincado en los mecanismos de identificaciér
de necesidades de los clientes industriales y cuyo punto de
partida se ensefia en el ejemplo del anexo 4, requaere una
revisién también contfrua (normalmente anual), cuando las
oportunidades y problemas no previstos y la evaluacién de
resultados son tomados en cuenta en la fijacién de los pla
nes de mediano y largo plazos. Aspectos adicionales de
este sistema se pueden encontrar en el item 3.1.2,
B-2 Autonomfa, organizacién y administracién.
La autonomfa institucional, en base a la forma jur{di
ca adoptada parece adecuada. Sin embargo, se cree
que el CIATEJ deba tener fines lucrativos, de acuerdo
al objetivo de su crecimiento, y no desde el punto de

vista de la distribucién de las ganancias,
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Esta distincib6n se hace tradicional entre las instituciones

"non—-profit" y "not for-profit".
De acuerdo a los estatutos, la responsabilidad de programas y eva -
luar las actividades del CIATEJ se queda con el Consejo Técnico Ase
sor, 1o que puede haber contribufdo para la falta de planificacién --
existente.
Siendo este Consejc un érgano consultivo y no operativo, se recomien
da 11 creaci6n de una asesorfa de planificacién y desarrollo organiza
cional al Director General, responsable por la conduccién de estos
procesos. (Anexo 2.1). Estos Gltimos a su vez deberén involucrar (
no sbélo al personal del Centro sino también a dicho Consejo. ' :
Por otro lado se recomienda ampliar la composicién de este Conse-
jo que pertenezcan a él empresarios interesados y expertos en las
4reas o sectores industriales de operacién del CIATEJ, no necesa-
riamente pertenecientes a las Cdmaras respectivas, ademés de re
presentativos de los otros 6rganos de la infraestructura de desa -
rrollo industrial ya mencionados.
l-a composicién del Consejo Técnico Asesor serfa especifica para
cada junta realizada, de acuerdo a los asuntos a tratar, inclusive
respecto a 1a evaluacién del desempefio institucional. Con referen
cia a la autonomfa decisoria del Director General, se recomienda
la delegacién de facultades, por parte del Consejo Superior, en el

marco de las decisiones de: a) decignacién y remocién de los direc
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tores, gerentes y todo el personal, b) autorizaciones de gastos or
dinarios y extraordinarios (hasta ciertos limites) pertenecientes
a programas de actividades ;/a aprobados por este Consejo, ¢) Ma
nejo e inversibén, en el mercado de capitales, de recursos financie 4
ros (no previstos en los estatutos).

El grado de flexibilidad en la administracién interna del centro no
se encuentra fincado en una definicién clara de funciones y responsa
bilidades, sino que en la falta de dicha definiciébn.

Asf, la no existencia de un manual de organiz.cién da a los directo
res de &rea la libertad de accibn, bajo la mirada aprobatoria del
Director General.

Como consecuencia de este "statuos quo” organizacional, el flujo de
informaciones es més que todo informal, verbal, y cada &rea labo-
ra en separado, desconociendo las actividades de las demés, no -
permitiendo el uso com@n de los recursos humanos disponibles ~ co
mo por ejemplo en los trabajos de ingenierfa industrial, comunes a
las &reas de vestido y calzado.

Copia de los dGnicos vehfculos de informacién escrita — entre cada
drea y el sector administrativo y el Director General se encuentran
en el anexo 2.2,

Sin embargo, desde el punto de vista del crecimiento del centro,
esta situacién no debe continuar, dado que se corre el riesgo de

caer er el caos organizacional,
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La estructura organizacional actual tampoco parece adecuada.
Se intent6 a través de juntas, introducir, al personal clave del
Centro, 1a importancia de tener un manual organizacional flexi
ble, en base a una organizacién matricial. El material usado
para tal fin se encuentra 2n los anexos 1.1y2.1.

El1 mecanismo de apoyo administrativo interno, se encuentra -
subdimensionado y muchac tareas rutinarias se eargan a los
directores y jefes de &rea, motivo por el cual algunos de ellos
(calzado, por ejemplo) estén planeando reclutar personas que
les puedan ayudar en estas tareas, lo que vendrfa a caracte-
rizar una organizacién estructurada, por &reas (productos),
de costo més alto que la opcibén matricial sugerida.

El &rea de calzado concentra sus actividades (70%), en servi
cios de ingenierfa industrial - sistemas de plar.ificacién y con
trol de la produccibn, lay out, sistemas de costos de produc-
cién e incentivos a la rroductividad, mantenimiento, balanceo
de cargas de trabajo, etc. — asignando para tal dos ingenieros
con alguna experiencia industrial y dos técnicos mecénicos,
ademé&s del Director de &rea y servicios de un consultor exter
no. Sus otras actividades se ubican en servicios de capacita
cién de recursos humanos externos, a cargo de un licenciado.
El1 &rea de vestido concentra sus actividades (60%) en los servi
cios de disefo (modelaje, muestrario, etc.), donde laboran un

diseffiador industrial, una auxiliar y una costurera,
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Cierto porcentaje, (30%), de las otras actividades se ubican en los
servicios de ingenierfa industrial, a cargo de un ingeniero. Otro
(10%), de las actividades del 4rea estén en los servicios de capaci
taciébn de recursos humanos dentro de las empresas cliente, 4
El &rea de joyerfa estd exclusivamente dedicada a la capacitacién
de recursos humanos externos, para lo que cuenta con cuatro ins
tructores (tres de ellos de tiempo parcial), ademds del jefe del
érea,

Los servicios de laboratorio se concentran en apoyo interno a las
areas de calzado y joyer{a, subcontrataci6n de los servicios nece
sarios al 4rea de vestido y prestacién de servicios a clientes ex
ternos en base a pruebas qufmicas en metales (pureza, cantidad,
identificacién de elementos, etc.), pruebas de viscosidad, degra
dacién al color y r esistencia en plasticos, ademdés de andlisis
sencillos de agua potable, etc,

Las pruebas flsicas del 4rea de calzado son subcontratadas o rea
lizadas en instalaciones de Calzado Canad4 o Instituto Poiitécnico.
Cuenta con dos técnicos qufmicos jévenes, ademés de la jefe del
&rea, un horno, una estufa de secado, un agitador magnético, una
bomba de vacfo y un potenciémetro.

La cepacitacibn es muy incipiente por 1o que se ve en la necesidad
de subcontratar servicios a terceros.

La unidad de informacién ha empezado a operar hace poco y cuen

ta solamente con un ingeniero.
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E1 sistema de apoyo administrativo estd basado en cuatro perso-
nas, (1 jefe) de tiempo completo, sin tftulos académicos, que se
encarga de los servicios de compras, elaboracién de nébminas, -
parte de la contabilidad y pagos, promoci6n de servicios del cen
tro, transporte, mantenimiento y administracién de corresponden
cia. Una clara sobrecarga de trabajo.

La capacidad de seleccionarse y gerenciarse proyectos y progra
mas de investigacién no existe, como también la de planificar y
programar actividades.

El cuadro de personal del CIATEJ se puede encontrar en el anexo

16.

2.2 En base al descrito de puede concluir que la capacitacién del

Centro en términos de personal, equipos e instalaciones es incipien

te. Por lo tanto, el proceso necesario de definicibn de nuevas

4reas de actuacibn para el centro se encuentra en un buen momen-

to para reestructurarlo, existiendo la posibilidad de aprovechar la

mayorfa del personal técnico existente.
Se cree apropiado evitarse més inversiones en equipos, instala-
ciones y personal hasta que sean definidas estas nuevas &reas de

actuacién,

B-3 Desarrolio del personal,

No hay planes ni sistema formal del desarrollo del personal del
centro, en términos de reclutamiento y seleccibn, (los técnicos

no son reclutados de la industria), polfticas de sueldcs y tabula
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dores, planeacién de carreras, sistemas de incentivo financiero y
entrenamiento sistemético (en cursos externos o experiencia indug
trial préctica). La rotacién tan pronunciada del personal se debe
mé&s que todo al ofrecimiento de sueldos no competitivos con el
mercado de trabajo regional. Lo que igualmente no permite atraer
y mantener técnicos de alta capacidad.

Respecto a la necesidad de elaborar una polftica de sueldos, sus ta
buladores y un planeamiento de carreras, se recomienda usar el
concepto de promocién horizontal, ya aprobado en instituciones de
investigaci6n en otros pafses en desarrollo,

Se recomienda igualmente adoptarse: - los conceptos de ausencia
sabética, control de frecuencia flexible e indirecto, es decir, a
través de métodos que no molesten quien trabaja normalmente y -
cumple sus obligaciones y un sistema de evaluacién de desempeiio
individual.

La participacién preponderante en el financiamiento de las activi-
dades del CIATEJ es de CONACY T, bajo la forma de subsidio en
base a un programa anual de actividades x.

Las cdmaras asociadas al centro no han cumplido hasta con su -
obligacién estatuaria de aporte de recursos al centro.

Esta situacién provoca implicaciones adicionales para la entrada
de otros asociados -~ como en este momento que se contempla la en

trada de la cdmara de la industria de transformacibn, heco ex —




s

tremadamente importante para el centro, dentro del objetivo actual
de definicién de nuevas 4reas de “ctuacibn.~ Se hace necesario tam
bién delegar al centro la facultad de aplicar sus recursos financie -
ros en el mercado de capitales, ya mencionado.
No hay objetivos explicitos de autosu:  'ncia financiera ni de una
participacién porcentual presupuestari. 2 recursos propios, mis -
mos que provienen de la prestacién de servicios. Lo que se podrfa
constituir en un indicador del desempefio del centro y del grado de
relacién con l1a industria.
No se pudo obtener un cuadro multianual de or{genes y usos de los
recursos financieros del centra y por consiguiente elaborarse un
anélisis de la situacién.
Sin embargo, estos aspectos pierden su importancia frente a la -
necesidad de definir verdaderamente la vocacitn del Centro.

B-5 Desempeiio.
Como se ha detallado en el item B-2, el centro concentra sus ac
tividades en los servicios de ingenierfa industrial, disefio, capa-
citacién de recursos humanos externos (de empresas), control de
calidad y pruebas qufmicas sencillas de laboratorio.
Sin considerarse la necesidad de cambiar este enfoque por supues
to se podrfa mejorar la eficacia y eficiencia de estas actividades,
en base al manejo de los instrumentos mercadotécnicos, de una -

identificacién sistemética de las necesidades de los clientes, adop

18.
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cibén de sistemas organizacionales, recursos humanos y equipos més
adecuados, etc.

Los ingresos obtenidos por estos servicios presentan un crecimien—
to de 334% de 1977 a 1978 y de 53% de 1978 a 1979, lo que puede
ser una indicacibn de la necesidad de adoptarse una administracién
mas adecuada.

El reducido impacto del CIATEJ en los sectores industriales de la
regién, como ya se mencioné, esté fincado en su actuacién en trés
4reas de baja tecnologfa, en los tipos de actividades desarrolladas,
entre las cuales no se incluyen los proyectos de investigacién y de—
sarrollo tecnolégico, evaluacién, seleccién o absorcién de tecnolo
gfas, estudios tecno-econémicos, de factibilidad, transferencia de
tecnologfa, etc., y en el sistema de administracién organizacional

existente,

B-6 Relaciones gubernamentales.

Las relaciones del CIATEJ con el CONACYT se examinan en el

ITEM 4,1, Sin embargo se puede considerar, que observadas -

19,

las sugerencias mencionadas, el centro esté facultado por CONACYT,

con suficiente autonomfa de accién,
Por otro lado, su relacién con las otras instituciones componentes

de 1a infraestructura de desarrollo industrial - SEPAFIN, NA -
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FINSA, Srfa. de Prog. y Presupuesto, Gobierno del Estado - es
claramente inexistente.
De este modo, el CIATEJ no participa « 1 la elaboracién de los -
planes de desarrollo, como tampoco colabora con el PAI y FONEP;
No presta servicios de estudios de factibilidad tecno-ecornémica, de
evaluacibén de tecnologfa y otros ya mencionados, mucho més afi -
nes con la funcién social del centro. Por supuesto, estas sugeren
cias sblo se hacen factibles después de la definicibn estratégica de
las &reas de actuacién del centro y de la instrumentacién de una
capacitacién minima en ellas.
En cuanto a la decisién de estas agencias gubernamentales de con
tratar y pagar los servicios del CIATEJ, es necesario instrumen
tar el apoyo del CONACYT y un esfuerzo mercadotécnico aprecia-
ble por parte del Centro,

B-7 Relaciones con otras instituciones de investigacién.
Hasta la fecha, el CIATEJ se ha relacionado con el CIATEG, den
tro de un esfuerzo de divisién (minimizacién de pérdida) del mer-
cado regional de servicios a la industria de calzado. Con los labo
ratorios de la industria de vestido de México, Instituto Politécnico
y de la Universidad de Guadalajara, en el marco de la subcontrata
cibén de servicios de rutina,
Se recomienda que el Centro, una vez definidas sus &reas de accién,
establezcan relaciones con otros centros nacionales y extranjeros

con obligacibn semejante,
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ASPECTOS MERCADOTECNICOS,

La planificacién de las &reas de actuaci6tn de un centro de
investigaciétn regiona! son normalmente determinadas des
de un proceso decisorio interactivo que toma en cuente . —
por un lado: a) los recursos naturales regionales, la po-
sibilidad de su industrializacién y desarrollo de tecnolngfas;
b) los sectores industriales existentes, asf como los pla -
nes de desarrollo industrial de la regibn y sus posibles ne
cesidades tecnolbgicas que podrfan ser a tendidas por el
centro, y por otro lado, c¢) la identificacién real de las -
necesidades tecnolf6gicas de la industria existente, que pue
den ser atendidas en base a una encuesta detallada y costo
sa. (Como la que hizo Batelle en Corea, para determinar
las areas de actuacién del Kist-Korean Institute of Science
and Technology).

El resultado de esta planificacién, que debe tomar igualmen
te en cuenta los aspectos sinergéticos presentados por las
distintas &reas en examen y variables .: la politica tecnold
gica nacional, daré la ubicacién (o posicionamiento) de mer
cado de la institucién en el corto, mediano y largo plazos, -
en base a la cual se establecen las estrategias de obtencién
y desarrollo de los recursos organizacionales necesarios y
respectivas inversiones. Por supuesto, esta planificacién

requiere revisiones peribdicas.

21,
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En el caso del CIATEJ, este proceso no se ha llevado a cabo, -lo
que demuestra la éituacién actual del centro- pero se puede con-
cluir que todavia hay oportunidad para hacerlo.

Las sugerencias de cdomo hacerlo -etapas, metodologia e instru-
mentos — se pueden encontrar en el anexo 1.

Hasta la fecha el mercado de servicios del centro se ha limitado a
los sectores de calzado, vestido y joyerfa, cuyas necesidades de
asistencia técnica y capacitacibn de recursos humanos, se hace en
base a los contactos aleatorios (eventuales) de una asesora de pro
mocibn, seguidos de ofertas de diagnbsticos gratis por parte de

los directores de &rea., En base aldiagnbstico, se presenta al clien
te potencial una propuesta de servicios. Ademés,se han intentado
usar las Cdmaras Industriales asociadas en la promocibén de los
servicios del centro, El resultado més apreciable se ubica en la
capacitacibn de recursos humanos externos. De acuerdo a los direc
tores de las &reas de calzado y vestido, hay una demanda no satis-
fecha de estos servicios, El centro, no la puede atender con los re
cursos humanos y materiales con que cuenta actualmente, motivo
por el cual no se les hace una promocibn sistemética.

De hecho, las &reas de calzado y vestido han logrado prestar servi_
cios de asistencia técnica a aproximadamente 40 y 50 empresas,res

pectivamente, cuando el nimero de empresas existentes en estas

2.
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4reas, en el estado de Jalisco, se estima en 400 y 660 empresas

respectivamente,

En base a la actual situacibén del Centro, sus posibles estrategias

de crecimiento se plantean a continuacibn:

a) Desde el punto de vista de su caracterizacibn como una ins-
titucibn regional, multidisciplinaria:

a.1) Mantenimiento de las &reas actuales de operacibn - tal
vez con la excepcibn de joyerfa, cuyas actividades esta-
rfan mejor ubicadas en una escuela de desarrollo de pro-
fecionistas — mientas se definen las nuevas &reas del
centro en base a una investigacifn amplia y detallada de
necesidades de la industria "regional” existente y a los
planes de desarrollo industrial de la regifn'.

Una vez establecida una capacitacibn minima de actuacibén
en estas nuevas 4reas se puede de idir, a través de cri-
terios sinergéticos y otros, si se va a mantener los ser-
vicios en las &reas de calzado y vestido o pasarlos a la
iniciativa privada, a través de la aplicacibn de los esti-
mulos necesarios,

a.,2) Como a,1), excepto gue se mantienen y se amplfan a cor
to plazo, los servicios actuales,

a.3) Mantenimientoy ampliacién de las éreas actuales, pro
cediéndose a la agregacibn de nuevas &reas que produz-

can un efecto sinergético, en base a la identificacibén de
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necesidades industriales por otros métodos que no una
encuesta directa (Vase el anexo 2 del anexo 1), finca
da principalmente en mecanismos promocionales.

a.4) Mantener y ampliar las &reas de operacibn actuales, sin
involucrar el centro en nuevas éreas.

Desdeel punto de vista de una politica nacional de desarrollo

tecnolégico fincada en instituciones unidisciplinarias o espe-

cializadas y de &mbito nacional.

b.1) Determinar el &rea de especializacibn del CIATEJ en ba
se a un sector industrial potencial o actualmente signifi-~
cativo, del Estad> de Jalisco a una investigacién amplia
y detallada del mercado sectorial regional y quizds na-
cional, planes de desarrollo industrial nacional, no com
petencia con los centros especializados ya existentes y
de otros criterios de naturaleza polftica. La investiga-
cibn del me rcado sectorial nacional, se la puede anter-
nativamente sustituir por una identificacién de necesida
des tecnolbgicas nacionales por medio de la promocibn
y prestacibn de servicios (anexo 2 del anexo 1), Mien-
tras se instrumenta y readecua el Centro a sus nuevas
funciones, se puede:

b.1.1) Mantener las actividades actuales, programan-
dose su transferencia paulativa a otras institu~

ciones privadas,
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b.1.2) Cancelar estas actividades por 10 pronto.
Determinar el &rea de especializacibén del centro en ba-
se a criterios exclusivamente politicos, con las mismas
dos sub-alternativas (b.1.1.)y (b.1.2.)

Estas distintas alternativas de crecimiento del centro
por cierto presentan ventajas y desventajas, cuya com=
paracibn se hace innecesaria, dada el sentido obvio de
algunas de ellas.

Asf, si el punto de vista "a)" prevalece, se cree que la
alternativa "a.1)" sea la més adecuada. Si por otro lado,
la tendencia de CONACYT y asociados es de adoptarse el
punto de vista ""b)"", se cree gue la alternativa "b.1)"y
"b,1.1)" es la més indicada.

Desde el punto de vista "a)", se ha realizado, bajo los
auspicios de ONUDI, una investigacibn directa de la de-
manda de las industrias de Guadalajara por tecnologfa y
asistencia técnica.

De hecho, los objetivos de esta investigacion (anexo 2.3)
se plantearon en forma mucho mé&s ambiciosa, en térmi-
nos inclusive de definicién de las &reas de actuacibn del
centro, pero sin tomar en cuenta las macro variables de
definicién ya mencionadas en este documento (centro re

gional y nacional egpecializado, efectos sinergéticos, plea
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nes de desarrollo industrial”, existentes, en realidad
no permiten identificar nuevas posibles &reas de actua-
cibn,

Ademés, tampoco se realizb un andlisis previo de la es
tructura del mercado en términos de la definicidn - fin-
cada en los posibles "productos" del Centro - segmenta-
cibn y posicionamiento del Ciatej en dicho mercado.

Las variables desegmentacidn enfatizadas se restringi-
r&n al tamafio y tipo de tecnologia utilizada en parte del
estudio, dividido en dos partes).

No se ha utilizado las &reas o ramas de actividad-desde
el grado de similitud de los servicios requeridos como
una variable de segmentacibn, y tampoco la ubicacibn
geogréfica (¢Cudl es la definicibn de la "regibn' del
Ciatej?), naturaleza jurfdica (gobierno, empresa pri-
vada, estatal, etc) origen del capital, entre ctras va-
riables,

En el marco de la determinacibén de los instrumentos de
la ejecuci6n metodolbgica, no estdn muy claros los cri-
terios de decisibn de las unidades de muestreo, tamarfio
de las muestras y procedimientos de muestreo,

LLos tamafos reducidos de las muestras reflejan los pla-
zos y presupuestos del estudio, incompatibles con el al~

cance de los objetivos propuestos, (el muestreo reali

——
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zado para la industria de construccibn civil es un e
Se entrevistaron a duefios 0 maximas representantes
de las empresas, que no necesariamente son las fuentes A
de informacibén més indicadas sobre las necesidades

tecnolbgicas de sus empresas. Por otro lado, estas

entrevistas no se han realizado en base a un cuestio—

nario planificado, especifico, conteniendo los detalles

de los servicios que el centro podria, eventualmente,

prestar a cada segmento, con énfasis en las necesida-

des tecnolégicas (oportun.dades de servicios de infor- !
macibn, evaluacibén y absorcibén de tecnologfas, proyec
tos de investigacidn, las funciones sociales més impor_
tantes del Centro).

Esto esté caracterizado inclusive en las conclusiones
de una de las partes del estudio, - anexo 2,3, segunda
parte - donde no se hace distincibén entre las demandas
por servicios de asistencia técnica y por investigacién
tecnolbgica, estando toda la demanda identificada bajo

el rubro "Asistencia técnica'.

As{, tampoco se obtuvieron indicadores sobre las con-
diciones de los entrevistados, de poner en uso los re-
sultados de servicios eventualmente prestados,

De este modo, las conclusiones del estudio (Anexo 2,3)
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alcanzan muy parcialmente los objetivos del mismo,

no conteniendo informaciones que permitan decidir so~
bre nuevas dreas de actuacién del centro, donde puede
cumplir su papel social més importante. Ademés, la
mayoria de las recomendaciones del estudio (anexo 2.3)
se uciban en el marco de la naturaleza de servicios que
debe prestar el centro - sin que haya correspondencia
con los resultados logrados, - de la necesidad de pro-
mocibn, de la necesidad de reorganizacidn interna, ob-
tencidén de recursos humanos, sugerencias de servicios
sin determinar para quién, y otros aspectos que debe-
rén estar aclarados =2n la planificacién del estudio o que
poco tienen que ver con é1,

Se podrfa partir del presupuesto que el centro deberi
actuar en base a la demanda significativa por servicios
en las nuevas 4reas identificadas en el estudio, una vez
que esto no implicara nuevas inversiones en capacita~
cibr, o sea, atender a esta demanda con los recursos
organizacionales existentes. (dentro de la adopcién de
la estrategia de crecimiento a,1), Sin embargo, las de_
mandas significativas identificadas en las ramas alimen
ticia, de productos de plésticoy de hule no atienden es—

ta condicibn,
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Para servir a una demanda adicional significativa en

el &rea de calzado el centro tendria que expander su capa
citacibén en dicha &rea,

Es necesario, por otro lado, resaltar que las limita
ciones en los resultados de este estudio son derivadas

en gran parte de las dificultades relativas a la inexisten

cia de un censo industrial actualizado y a planes de desa

rollo industrial confiables y (tiles (anexo 2.4), ademés de:

- La limitacibn de tiempo e insuficiencia de recursos.

- La inadecuada percepcibn, por parte de los entrevis—
tados, de sus necesidades tecnolbgicas.

Sin embargo, se lograron obtener informaciones Gtiles

que sin duda pueden servir de "input" a los estudios com_

plementarios y decisiones que vengan a ser tomadas en

el marco de la definicibn de las &reas de actuacibén del

CIATEJ,

En términos de la estratégia "b.1)", por ejemplo, se re

comienda investigar més profundamente las alternativas

de especializacibn del centro en: productos de hule y

plasticos,

~ Tratamiento e industrializacién de minerales, con én
fasis en 10s no metélicos,. (estadisticas en el anexo

2.4)0

29.
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Las ramas quimica y textil (incluyendose fibras sintéticas)
podrian ser otras alternativas, la dltima presentando una
baja sinegfa con el &rea de vestido. Sin embargo, cabe men
cionar que ya existen centros nacionales especializados,ac
tuando en estas &reas,

Se cree que cualquier decisibn a este respecto tendré que
estar asociada a grandes esfuerzos politicos de definicién
conjunta, de la vocacibn industrial de la regibn por parte
de CONACYT y otras agencias a cargo del fomento y plani
ficacibén industrial.

En otras palabras, esta decisién estaré fincada mucho més
en los adecuados planes de desarrollo industrial de la re-
gibén y pais que en la realidad de la industria ya existenten
en la regién 47% de la cual concentrada en el érea de ali-
mentos,

Las actuales actividades de promocibn est&n parcializadas
y no conectadas con una polftica mercadotécnica determina-
da, asf como las propuestas de servicios a clientes. (En el
anexo 2.5 se encuentran los (nicos formularios pertinentes
en uso), Respecto a la determinacibn de la estrategia de
promocibén y comercializacién del centro, las principales

recomendaciones se encuentran en eldocumento del anexo 1.
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2.2 EL CIATECH,

2.2.1. EVALUACION INSTITUCIONAL..

*
A, El papel del CIATECH, en el desarrollo industrial de la regibn .

A falta también de definicibn de su'regidn', el CIATECH concen-
tra sus actividades en el Estado de Chihuahua.

De creacibn también reciente, (1977) la actuacibn del CIATECH,
ya presenta 1a ventaja del involucramiento institucional con acti-
vi ades de adaptacibn, desarrollo y transferencia de tecnologfa,
cuyo resultado ha posibilitado la formacibn de tres empresas Pro-
ductos alimenticios Delicfas, S. A, ,(PADSA), Alimentos Bisicos
Chihuahua, S.A., ALBACHISA, y Alimentos Mejorados, S. A,
(ALMESA),

Recientemente se cambib la definicibn de sus &reas originales de
actuacibn ( —de acuerdo a los estatutos:alimentos, madera y mine_
rales- ) hacia la amplia &rea de agroindustrias, Esto de acuerdo
a la politica tecnolbgica basada en instituciones de investigacién
especializada, y de actuacibn nacional.

Esta &rea por cierto, se encuentra de acuerdo a la vocacién indus
trial de la regibn y pafs, en vista de los recursos naturales exis-
tentes.

Dada 1a incipiente industrializacién de la regién, la estrecha rela
cibn del centro con las demdés instituciones de la infraestructura

del desarrollo industrial de México NAFINSA, SOMEX ,SEPAFIN,

* Dirigirse al item 4,1




etc., se hace indispensable el cumplimiento de su papel social.
Esta relacidn debe ser mantenida con el objeto de involucrar al
CIATECH en el proceso de planificacién y formulacién de la po-
Iftica de desarrollo agro-industrial del pafs, y lograr contratos
de evaluacibn, transferencia y absorcién de tecnologias agro-in
dustriales, estudio técnico—econdmicos de factibilidad, elabora-
cibn de perfiles industriales y proyectos de investigacibén tecnol6-
gica en base a los recursos naturales mexicanos, desde el puntc
de vista del renglbn agroindustrial.

De hecho, esas instituciones constituyen el mercado de trabajo
regional del CIATECH, en el corto plazo.,

En el marco del apoyo a las pequefias y medianas agro-industrias
nacionales, el esfuerzo integrado NAFINSA/CIATECH podré au
mentar el impacto de los servicios y actividades del centro de la
industria.

A pesar de haber obtenido ya éxitos promisorios, su desempefio
en los Gltimos 12 meses ha decaido sensiblemente. E1 CIATECH
se encuentra hoy nada més prestando servicios de rutina de prue-
bas y anllis s sencillas de laboratorio, informacibn y asistencias
técnica y administrativa asociadas a las transferencias de tecnolo~
glas realizadas en Albachisa y Almesa,

Aparte de un convenio de intercambio tecnolbgico con el Gobierno

de Costa Rica, el Centro nada ha hecho para transferir las tecno-

32.
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logfas que desarrolld, a otras empresas en el pais y tampoco se ha
relacionado con la empresa Mexicana de Tecnologia con este propb-

sito,

Planeamiento para el Desarrollo Institucional,

Estrategia para el crecimiento,

No se ha verificado la existencia de planeamiento -sistemético o
asistemético- de mediano y largo plazo, ni la percepcibdn de su ur-
gencia o capacidad de su formulacibn.

La estrategia de crecimiento actual esté fincada en un plan anual,
mé&s que todo en base a servicios de rutina - la excepcibn es un pro
yecto a nivel incipiente de industrializacibn de la papa - 1o que ubica
al centro en vias de ser un competidor de la iniciativa privaca y no
alcanzar sus objetivos,

La Gnica iniciativa en el sentido de intentarse definir las sub-4reas
y objetivos estratégicos de actuacibdn del centro se encuentran sefia-
ladas en elanexo 3.4 y es de utilidad dudable,

Esta definicibn, debe ser alcanzada en el corto, mediano y largo
plazos, a través de un proceso de planificacibn participativo. Este
requeriré revisiones continuas, toma en cuenta las necesidades de
los clientes (ver més detalles al respecto en el ejemplo del anexo 4)
y permitird disefar los programas de cr ecimiento de la capacitacién

del CIATECH en elcorto, mediano y largo plazos de:

33.




- Reclutamiento, seleccibn, mantenimiento y desarrollo de recursos
humanos,
- Seleccibn, adquisicibn e instrumentacibn de equipos e instalacio-
nec .
- Identificacién, seleccibn y adquidsicién de materiales, servicios
de consultorfa y otros,
- Asociaciones con otras instituciones de inv stigacibn con objetivos
semejantes,
Una vez que su;;uestamente la planificacidon del centro es actualmen-
te una responsabilidad exclusiva del Director General, se ha inten-
tado provocarla a través de entrevistas personales con €1, en las
cuales se sugirid examinar las &reas de energéticos a partir de la
biomasa, farmacéuticos y tecnologfa intermedia en el marcode la
agro-ird ustria.
Los planes de crecimiento actuales -més que todo referentes a re-
cursos humanos— no se encuentran fincados en objetivos cla:ros,
dentro de una estrategia definida, sino que en la expansibn de los
servicios de rutina. No existen sistemas de evaluacién de desem-~

pefio institucional,

Autonomfia, Organizacibén y Administracibn,
La autonomfa instituci onal en base a la forma jurfdica adoptada

parece adecuada, Sin embargo, se cree que el CIATECH, como
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los otros centros, deba tener fines lucrativos, dentro del objetivo
de autosostener en el m&ximo, su crecimientoy no desde el punto
de vista de distribuir ganancias.

Esta distincibén se ha ce tradicional, entre las instituciones '"non
profit" y "not-for-profit".

De acuerdo a los estatutos, la responsabilidad de seleccionar los
campos de trabajo del CIATECH es del Director General, con pre-
via consulta, y opinibn del Consejo Técnico Asesor,

Sin embargo, no se identifica claramente, el responsable por la
elaboracibn del programa de trabajo del centro, que debe ser apro-
bado por la Junta directiva y sancionado por la Asamblea General

de Asociados. Aquftambién se recomienda la creacién de una ase
sorfa de planificacibn y desarrollo organizacional al Director Ge-
neral, responsabde por la conduccidén de estos procesos, que a su
vez involucran no solamente la participacidn del personal del Cen-
tro, sino también al Consejo Técnico Asesor,

Por otro lado, se recomienda igualmente expanderse la composicibn
de este Consejo, de modo que venga a contener empresarios y exper
tos independientes interesados en el &rea de agro-industria, ademés
de representativos de los otros 6rganos de la infraestructura de de-
sarrollo agro-industrial del pafs, ya mencionados,

Con ferencia a la autonomf{a decisoria del Director General, la Gni-

ca recomendacibn se ubica en el marco de la delegacibén de facultad,
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por parte de la junta directiva, del manejo de inversidn de los recur-
sos financieros institucionales en el mercado de capitales (condicién
no prevista en los estatutos).
Respecto a los aspectos organizacionales, no hay definicidr: clara
de funciones, reglamentos o manuales de organizacibn, y el flujo in-
terno de informaciones, es més que todo informal y verbal, El proce_
so decisorio encuéntrase concentrado exclusivamente en el Director
General y su asesor, que cumple el papel de subdirector, a tiempo
parcial,
La estructura organizacional actual tampoco es adecuada, Se ha in-
tentado, a través de juntas, introducir al personal clave del centro, la
importancia de tenerse un manual organizacional flexible, en base al
concepto de una organizacibn matricial, (el material usado para tal
fin se encuentra en los anexo 1 y 3.1),
Los mecanismos de apoyo administrativo interno se limitan a la su—~
pervisidn contable, elaboracibn de informes financieros, preparacién
de nbminas, pagos, atender visitantes y en asesorar al Director Ge-
neral,
Asf, las actividades de compras, desarrollo del personal, manteni~
miento de vehfculos y otras se quedan a cargo de los jefes de las uni-
dades técnicas, a suvez con insuficiencia de recursos humanos y
otros,

Existe, 1a misma tendencia institucional de organizarse por proyec-

to, de costo més alto que la opcibn matricial sugerida.
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AN A A D O A St WEER Gk GEe SN ST I e e e

Las unidades técnicas existentes y en operacibn son: Informacibn,

Laboratorio, Ingenieria e Investigacibn.

La unidad de Informacién cuenta con un ingeniero responsable, una
terminal conectada a la red, SECORBI y una biblioteca incipiente
en formacidn. Este ingeniero es también responsable del &rea de
promocidn y copiado del CIATECH, Realiza aproximadamente 5
(cinco) visitas a las industrias/mes y dentro de los 40 (cuarenta
contatos mantenidos desde la creacibn de la unidad (13 de los cua-
les por iniciativa de los interesados), se ha logrado prestar 20
(veinte) servicios de informacibn, inclusive en las ramas de medi-
cina, psicologia, economfa y bienes raices (inmuebles).
No existen estudios comparativos de los costos e ingresos de los
servicios prestados, - no se sabe si los precios cobrados alcan-
zan los costos, — ni hay capacidad de evaluacibén de tecnologfas al-
ternativas. De este modo, al prestar informaciones aisladas y uni-
tarias sobre tecnologfas existentes en el exterior, el centro pue~

de estar cumpliendo el papel de promotor de estas tecnologfas,

La unidad de laboratorio concentra sus andlisis de aguas, microbio
logfa, y bromatologfa en 1a industria local de alimentos; compitien
do con tres laboratorios privados,

Cuenta con un ingeniero quimico (jefe) dos qufmicos bromatolégicos
recién graduados, equipos e instalaciones sencillas, El jefe es res

ponsables por la promocibn (visitas), compras, limpieza, transpor
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te y orientacibn de los dos qufmicos. Ha realizado 100 (cien) visi-
tas a industrias (enero-octubre 1980) y logrado prestar 30 (treinta)
servicios de andlisis.
Existen 12 (doce) empresas asociadas al CIATECH para efecto de
prestacibén de servicios del laboratorio. Realiza en promedio 130
anélisis/mes, siendo 90% demanda externa y 10% demanda interna
de otras unidades del centro.
La unidad de Investigacifn hd sido la conductora del proceso de
adaptacibn de tecnologfa de produccibén de harina de soya "full-fat",
leche y malteadas de soya y d2 harina de maiz enriquecida consoya.
Cuenta con un ingeniero con alguna experiencia industrial, que de-
sempena actividades no estructuradas bajo la forma de proyectos,
inclusive aquellas tipicas de ingenieria y asistencia técnica (en el
presente, su tarea principal es reparar un equipo de empacar leche
de soya, en ALBACHISA,
No se ha logrado obtener informaciones sobre la unidad de ingenie-
ria, una vez que su responsable se encontraba en vacaciones. Sin
embargo, se supo que cuenta con un ingeniero y undisefiador.
Por 1o tanto, el centro no presenta actualmente una masa critica
de personal "senior'" u organizacibn gque le permita enfrentar una ex—
pansibén de actividades - de hecho, no se encuentra capacitado siquie-
ra a desarrollar dos o tres proyectos simulténeos .- Tampoco hay ca
pacitacibn en gerencia de proyectos y programas de investigacibén,su
planificacibn y seleccibn,

El cuadro de personal del CIATECH se puede encantrar en el anexo 3,
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B-3 Desarrollo del personal.

No hay planes ni sistema forma de desarrollo del personal del centro,
en términos de reclutamiento y seleccibn, polfticas de sueldos y ta-
buladores, ascenso (planeacién de carreras), incentivos financieros,
entrenamiento interno o externo, evaluacibdn de desempefio individual,
La roatacibn del personal - 10% (77), 42% (78), y 14% (en 1o que va del
afio 1980) - se debemés que todo al ofrecimiento de sueldos compe-
titivos con el mercado de trabajo regional, lo que igualmente no per_
mite atraerse y mantenerse técnicos de Alta capacidad (Anexo 3.2).
La no existencia de los sistemas mencionados provoca que todas las
decisiones relativas al personal se resuelvan a juicio del Director
General, Esta aisutacién ha originado un clima de insatisfaccién que de
persistir, aumentaré la rotacibn del personal.
Se recomienda cambiar el presente método de control de asistencias
al centro, del personal, hacia un sistema flexible e indirecto, es de_
cir, usar un método que no moleste a guien trabaja normalmente y
cumple sus obligaciones. Esta medida debe ser seguida, de la instru
mentacibn de sistemas de administracién por objetivos y de evalua-
cibn de desempedio individual,
Respecto a 1a urgente necesidad de elaborarse una polftica de sueldos,
tabuladores y aacensos, se recomienda usar el concepto de promocibn
horizontal, ya aprobado en instituciones de investigacién en otros paf-

ses en desarrollo,

B.4 Finanzas,
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Quien aporta la mayor proporcibn del financiamiento del CIATECH,
es CONACYT,(68.6% del presupuesto de 1979). bajo la forma de
subsidio concedido en base a un programa anual de actividades* . A
continuacibnse muestra un cuadro de indicadores del desemperio del
centro en su relacibn a la industria (A), capacidad de gasto (B), vy
densidad de los sueldos (C). Este cuadro se elabord a partir de las

cifras contenidas en elanexo 3,

Indic. A(%) B(%) C (C%)
ARo Ingreso vta.serv, Recursos Usados Gastos con suel dos
Ingresos Tot, Ingresos totales Gastas tatales
1979 10 77 54
1978 0 118 49
1977 12 69 71
1976 0] 99 76
Periodo 7 85 56
76-79
Media del
Periodo 0.6 94 55
(76-78)

Se puede observar gue la relacibdn del Centro con la industria local

es todavia muy reducida —-en parte comprobada por la poca concen=-

tracibn industrial en el Estado - y ha disminuido en comparacidn

a la registrada en 1977,

- La utilizacibén de los recursos disponibles en el afo de 1979,
fue la segunda la més ineficiente de la historia del centro (na-

da més superagz por la del afio de 1977, cuando el centro lle-

* ver items B-6y 4.1
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vaba dos afos de existencia, Demuestra inclusive una cafda
de eficiencia en comparacibn con el afo anterior (1978) y con
la media de los tres primeros anos de su existencia,

- Los gastos en sueldos, en el afo de 1979, se presentan injus
tificadamente bajos - 54% de los gastos totales del centro, ci-
fra que supera a la del ano de 1978 (49%). Sin embargo, en
1978, se presentaron, en términos porcentuales dos veces
més en gastos en inversibn que en 1979, (anexo 3.2).

Con solamente 10% (diez) de gaster en inversibn en 1979, el centro

debiera presentar por 1o menos, un 70% de los gastos totales en suel

dos. Tal vez los pagos a asesores externos (hay dos) no estén inclu
so en los datos obtenidos., Sin embargo, parece todavia que mismo
adicionéndose estos gastos, la densidad de recursos asignados a los
recursos humanos del centro se encuentra muy baja, La naturaleza
de otros gastos corrientes, no se encuentra identi ficada, Por otro
lado,la validez de la sugerencia de delegar al centro la facultad de
aplicar recursos financieros en el mercado de capitales, en base

a un flujo de caja controlado, puede ser comprobada a través de la

situacibén de los recurscerecibidos y no usados por el CIATECH,

No hay objetivos de autosuficiencia financiera ni de participacibn por

centual presupuestaria de recursos propios, originados de la pres-

tacibén de servicios a clientes, 10 que se recomienda establecer,

B.5 Desempefio,



La eficacia y eficiencia de las actividades del Centro podrian ser

mejoradas a través de cambios en los aspectos de planificacibn,

organizacionales, de recursos humanos etc., — ya mencionados y

de la instrumentacibn mercadotécnica, por mencionarse.

El sistema interno de evaluacibn deactividades esté asi planteado:

- Seguimiento constante por parte del asesor tiempo parcial
del Director General, y

- Juntas mensuales de las cuales participan los jefes de unidad,
el Director General y su asesor,

En el anexo 3.3, se encuentra el programa de actividades del

CIATECH para el bienio 1980/1981, bajo el tfitulo de "Resumen

de proyectos y/o acciones a realizar",

Hasta la fecha, no se ha realizado ninguno de los cursos programa-

dos y sblo una asesoria administrativa a un cliente cautivo (ALME-

SA).,

La unidad de informacibn ha establecido contactos a razén de 4 65
industrias/mes, no se ha hecho la afiliacidén al Instituto Tecnolégi-
co Regional de Chihuahua, misma que habfa sido prevista; no hay

mdas que tres empresas industriales afiliadas, etc.

La unidad de Ingenierfa no ha realizado ningln curso de capacita-
cibn para soldadores (?), no se ha hecho el proyecto de planta de
alimentos en el Sur de la Replblica, ni se ha procedido a la trans-

ferencia de tecnologfas.
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La Unidad de Investigacibn nada mé&s ha prestado asistencia técnica
a Costa Rica en aplicaciones de harina de soya "full-fat". (observa-
cibn — en términos organizaciones, se ha intentado convencer a las
personas clave del centro, que la existencia de una unidad de inves-
tigacidn no tiene sentido, que la investigacién tecnolégica es la act
vidad central de la institucién, que debe interaccionar y recibir in
sumos de todas las partes de la institucibn, debiendo ser organiza-
da de acuerdo a proyectos, en una organizacibn matricial).

El laboratorio es la Gnica unidad que se encuentra a punto de cum-—
plir sus objetivos

De acuerdo a 1o mencionado, el desempeno del centro en el ano en
curso, ha dejado mucho gue desear

La falta de capacidad de planificacién, entre otros factores, ne ori-
ginado un lamentable hueco entre las primeras exitosas actividades
de adaptacibn y transferencia de tecnologfa, y la situacibn de estan-
camiento, desmotivacibn y sin rumbo fijo por que pasa el centro ac-

tualmente.,

Relaciones Gubernamentales,

Las relaciones del CIATECH con el CONACYT se examinan enel
item 4.1, Sin embargo, se puede considerar que si se observan
las sugerencias aguf indicadas, el Centro esté facultado, por el

CONACYT, con suficiente autonomfa de accibén., Por otro lado, su
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relacibn con las otras instituciones componentes de la infraestruc—
tura de desarrollo industrial nacional —-SEPAFIN, NAFINSA, Secre
tarfa de Programacibn y Presupuesto, Secretarfa de Fomentc Indus
trial (Departamento de economfa), Agricultura, etc., es claramente
inexistente, De este modo, como se ha mencionado en el item A, el
CIATECH no participa de la elaboracibn de los planes agro-industria—-
les, no integra sus acciones con el PAl y FONEP, por ejemplo, ni
logra prestar estudios técnico—econbdmicos, de evaluacibn de tecnolo-
gfas y otros,

De hecho, el Centro desconocfa el plan de desarrollo agro~industrial
de la regibn elaborado por la Secretarfa de Agricultura, y se tuvo

la oportunidad de regalarles una copia del Plan de Desarrollo Eco~
nbémico del Estado de Chi huahua, recientemente elaborado por el Go~
bierno del Estado (V8ase copia de correspondencia en elanexo 3.4).
Dada la reducida actividad industrial en la regifn, se sugiere que

el centro pase a ver estas agencias como su mercado principal de
servicios regionales en el corto plazo, ademés de como fuentes de
informacibn que le facilitan el proceso de planificacibén de acciones.,
En cuanto a l1a decisidn de estas agencias en contratar y pagar los
servicios del CIATECH,son instrumentos indispensables el apoyo

de CONACYT y un esfuerzo mecadotécnico aprecisble por parte del

del centro,

Relaciones con otras instituciones de investigacién,

Ademés de las relaciones iniciales incipientes con el Instituto Tec




nolbgico Regional de Chihuahua y otras instituciones en el marco

de la adaptacién de las tecnologfas de soya mencionadas, el centro
todavifa no ha =stablecido conexiones (tipo "sister institute") con ctros
centros especializados en las distintas 4reas de la agro-industria,

1o que se recaomienda hacer tan pronto estén claros 1os lineamientos

de accibn en el corto, mediano y largo plazos.

2,2,2, ASPECTOS MERCADOTECNICOS,

El 4rea de actuacibén del CIATECH ya se encuentra definido como la

agroindustrial, De este modo, se hace necesario desarrollar el pro-

ceso de planificacibn interactivo de los objetivos de corto, mediano

y largo plazo del centro, toméndose encuenta:

- Los recursos agropecuarios regionales y nacionales,

- La posibilidad de pefeccionamiento tecnolf8gico de la industria
regional y nacional existente, en base a investigaciones direc-
tas, promocidn y prestacibén de servicios,

- Los planes de desarrollo agroindustrial de la regibn, pafs y

las instituciones involucradas,
Esta planificacibn, que debe tomar igualmente en cuenta los as
pectos sinergéticos presentados por las distintas sub-&reas en
examen, tiene como punto de partida la definicibn, segmenta-
cibn y posicionamiento tentativo de mercado del centro, (Véa-
se anexo 1 y cronograma presentado a continuacién). En base

a estos objetivos de revisibn peribdica, se pueden establecer
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los programas de la institucibn y sus respectivos requerimien—
tos de recursos humanos, materiales y financiero en el corto,
mediano y largo plazos.,

Se debe examinar la posibilidad que el estudio directo encuenta -
de las necesidades tecnolfgicas de la agro-industria existente
en la regién representa una muestra vélida de las necesidades
tecnolbgic.s nacionales en este renglén.

Una vez confirmada esta suposicibn — que se cree factible - se
puede proceder al planeamiento de objetivos del centro sin te—-
nerse que hacer una encuesta a nivel nacional, de costoy pla-
zos mucho mayores.,

A partir de la fijacién de los objetivos y posicionamiento de
mercado, se debe definir los programas mecadotécnicos del
centro, de acuerdo al indicado en el anexo 1 y cronograma in—
dicado a continuacién).

Dentro de las actividades mercadotécnicas ya desarrolladas
por el centro - visitas y folleto promocionales, elaboracibn

de propuestas ycontratos - caben las siguientes observaciones:
A pesar de la insuficiente cantidad mostrada a la fecha, las
visitas promocionales sisteméticas estén requeriendo una par
te sustancial del tiempo de los jefes de las unidades de infor-

macibn y laboratorio, Una vez que hay igualmente insuficien~

cia de recursos humanos en todo el centroy en estas unidades




a7,

en particular, las visitas a las industrias o los servicios—fin
del centro) se perjudican. Se hace necesario contratar urgen-
temente una persona encargada de 1os contactos promocionales
(véase el anexo 1),

El folleto existente puede ser mejorado en términos de forma
y contenido: el logotipo no parece adecuado, dando una impre—
sibn de algo confuso, conectado asimismo, oprimido y estéti-
co; el lenguaje es pasivo; los servicios y actividades del cen—
tro se encuentran parcializados y no suficientemente detalla-
dos - desde el punto de vista del interés empresarial - falta

la especificacibn - calificacién y cuantificacibén general - de

la capacitacibn del centro, en términos de recursos humanos,
equipos, instalaciones etc, (comprensible en la actualidad);
faltan informaciones sobre el modelo organizacional del cen-
tro y como funciona; estudios de mercado y andlisis de viabi-
lidad no son ni deben ser realizadas por la unidad de ingenie-
r{a; no debe existir una unidad de in. 2stigacién, sino que ca-
pacitacibn en generencia de proyectos y programas, .

La supuesta propuesta ~ contrato de servicios con PADSA,
incluida en el anexo 3.5, no contiene clalsulas relativas a
costo total, responsabilidades de garantizacibn, propiedad

de informaciones, se crecia plazo, (s6lo se menciona un dia-
grama esquemético del programa, supuestamente adjunto),

condiciones de aprobacibn de pagos, especificacibén de los
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costos de los distintos servicio- etc., a parte de involucrar

terceros que no la firman,

Las demé&s propuestas, contratos del centro, ALBACHISA s
ALMESA, etc., pre entan una situacibn semejante, motivo
por el cual, teniendo en vista la elaboracién de nuevos con-
tratos, se ha pasado a la Direccién del centro una copia de
"check=-lists" para contratos de transferencia de "know-how"
y servicios de ingenieria, originarios de la publicacién por
ONUDI "Guidelines for Evaluation of Transfer of Technology
Agreements",

Los aspectos mercadotécnicos cor: “>mentarios se encuentran
en el anexo 1,

A continuacibn se presenta un cronograma tentativo del cual

deben ser las actividades del centro en el marco mecadotécni-

co,
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- am SR SR S R ML O DETUP IR TATION CE ACTIVIDATES

MERCADOTECNICAS
CIATECH

MES

ACTIVIDADES

Planificacibn del estudio de mercado ragional en base
a todas las posibilidades de la agroindustria, sin limi

taciones de capacitacién y no de acuerdo a las subéreas
del anexo 3,3

Identificacibn agro-industrias existentes (Directorio-
Industrial, Camaras)

Identificaciébn agro—-industrias planeadas (Depto. econp
mfa, agencias Fomento Industrial).

Definici6n de los servicios del Centro.

Definicién y segmentacién del mercado.
Posicionamiento en el corto y largo plazos.
Elaboraci6bn del modelo de cuestionario.
Programacién de citas y visitas.

Elaborar programa del estudio, incluso del informe

de anflisis y recomendaciones.
9.1 Ejecucibn del estudio.

10. Elaboraci6n del programa de capacitaciébn mercadotéc

nica.

10.1 Identificacibn y analisis de las actividades actua-
les.

10.2 Identificacién de las actividades que se debe agre
gar en el corto plazo,




CRONOGRAMA DE IMPLANTACION DE ACTIVIDADES 2,
MERCADOTECNICAS
CIATECH
MES
ACTIVIDADES 1 4 5 6 8

10.3 Identificacién de los recursos necesarios (huma-
nos, financieros, materiales, espacio, etc.)
10.4 Organizaci6bn de estas actividades y programa -
de implantacidtn
10.5 Planificaciébn del cambio - llevar a cabo:
10,.5.1 Conferencias/reuniones con el personal
actual
10.5.2 Elaboracidn de la descripcibdn de puestos.
10.5.3 Reclutamiento de personal /entrenamien
to.
10.5.4 Definicibn de las relaciones internas y -
sistemas de informacibn respectivos,

10.6 Sistemas de administracion y control - introduc
ciébn.

2 3
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<.o El CIATEQ,

2.3.1,

a)

EVALUACION INSTITUCIONAL.,

El papel del CIATEQ en el desarrollo industrial de la regibny

pals,

ElCentro ha empezado a Operar muy recientemente y todavia

no cuenta con las instalaciones y personal necesarios a su fun-
cionamiento,

Sin embargo, ha desarrollado hasta la fecha actividades de ca-
pacitacibn y algunos servicios de consultoria,

Se cree necesario aclarar Yy expander la naturaleza de las activi—-
vidades del centro, de modo que se incluya evaluacibn, transfe-
rencia, adaptacidén y absorcién de tecnologfa en el 4rea metal—
mecénica,

Se recomienda que el CIATEQ participe en el proceso de planifi-
cacibn industrial del 4rea metalmecénica, interaccionando con
otras instituciones de la infraestructura gubernamental de fomen-
to al desarrollo industrial » @ las cuales puede igualmente prestar
servicios de elaboracibn de estudios tecno-econfmicos de factibi_
lidad, elaboracién de perfiles industriales, evaluaciétn de tecnolo-
gfas y estudios de tendencias del 4rea metal-mecénica,

El esfuerzo integrado CIATEQ/NAFINSA puede facilitar la pres-
tacibn de servicios del Centro a las pequefas industrias, a tra-

vés del PAI,
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b)

Planificacién para el Desarrollo Institucional,

b.1) Estrategia para el crecimiento.
CIATEQ es el Gnico de los centros visitados que presenta un li—
neamiento de crecimiento para los corto y mediano plazos, finca
do en decisiones que tomaran en cuenta principalmente:
- Las necesidades del mercado en base a una encuesta que
abarcé todas las industrias metal-mecénicas del estado.
- Criterios de la polftica de desarrollo tecnolégico nacional,
inclusive la no competencia con ATISA; IMEC e IMIS,
Sin embargo, no se ha previsto la implantacién de mecanismos
de planificacién sistemética del Centro, no hay planes de largo
plazo ( 4 afos) ni la percepcibn de su necesidad.
Asf, no se hizo hasta la fecha un examen de todas las alterna -
tivas de &reas abiertas a la acci6n del CIATEQ en el renglén
metal-mecénica nacional-definicién, segmentacién y posiciona -
miento de su mercado. Tampoco se ha seguido 1a definicién de
su accién de corto y mediano plazos - en las areas de tratamien
to térmico, forja y maquinado - con la elaboracién de sub — estri
tegias de crecimiento correspondientes de: recursos humanos,
equipos e instalaciones, construccién civil, los aspectos organi-
zacionales y otras.

Las Gnicas proposiciones en este sentido son aquellas constantes




del informe del Ing. Manfred Rucker, de ONUDI, denominado
"Demanda de Servicios del CIATEQ conclusiones preliminares"”.
No se ha encontrado en el Centro una evaluacién formal de estas
proposiciones ni planes explicitos de adquisicién de recursos or -
ganizacionales en base a ellas.

Por ejemplo, la definici6n actual de los equipos e instalaciones
del Centro est& fincada en la cotizacién de un Gnico fabricante.

Si no hay capacitacién interna en el Centro para especificarlos,
se recomienda contratar servicios de expertos que lo hagan.

Se sugirié al Director General, establecer un cronograma de
implantacién del Centro, a través de un ejemplo que se ansefia en
el anexo 4.1.

En cuanto a la planificacién de las subdreas de actuacién del Cen
tro en el largo plazo, se recomienda que este proceso se inicie
lo mé&s pronto posible a través de la creacibén de una asesorfa

de planificacién y desarrollo organizacional al Director General.
(Anexo 4.2). De este modo, se tendr& una mayor indicacién de
las necesidades futuras de espacio, recursos humanos y materiales
del Centro, reflejados en el proyecto de construccién civil, pro-
gramas de becas y otras decisiones que se estd tomando en este

momento.
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Autonomfa, organizaciébny administraciétn.

La autonomfa institucional en base a la forma jurfdica adoptada )
se parece adecuada. Sin embargo, se cree que el CIATEQ

deba tener fines lucrativos, dentro del objetivo de su crecimien—

to, y no desde el punto de vista de 1a distribucibn de ganancias.

La autonomfa decisoria det Director General podrfa ser mejora~

da si le delegara el Consejo 1a facultad de autorizar gastos extra=
ordinarios (hasta ciertos I{mites) y manejar e invertir en el mer—- f
caso de capitales, los recursos financieros institucionales (ya he-

cho, pero sin delegacién legal).

Existe un proyecto de reglamento interno, limitado al &rea de con

diciones de trabajo del personal, que de una manera general es
burocratico y poco flexible.

No se presentan modelo de contrato, polfticas de sueldos y tabula

dores, normas de viaje, planes de desarrollo de carrera, etc.

Se recomienda adicionalmente .. que este proyecto sea expandido

para contener las normas y reglas relativas a 1los recursos mate-

riales, financieros ¥y actividades del centro.

Por otro lado, se nace necesario, complementarlo con un guién

de organizacién, no existente.
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Tampoco hay una definicibn completa de las actividades del Cen-
tro, descripcidn de funciones u organigrama explicito,

Se sugiere que el informe final del Ing. Ruc<er, contenga una des_ A
cripcibn de los puestos profesionistas, 10 que 1o complementaria,
De hecho, los objetivos y programas de actividades planteados
para 1980 contienen una descripcibn parcial de las funciones del
Director General, de las unidades de capacitacibn y perfecciona~
miento interno, externo, de informacibn técnica, asistencia téc-
nica e inversiones,

El informe del Ing. Rucker presenta los (nicos lineamientos orga-
nizacionales considerados por el Centro hasta lafecha.

Sin embargo, se recomienda la adopcién de una estructura orga-
nizacional distinta de la sugerida en el mencionado informe. El
anexo 4,2 ensefa las dos alternativas planteadas,

Se sugiere la adopcidn de una estructura matricial y no por pro-
yectos o &reas, de acuerdo a la recomendacién del Ing. Rucker,
Las actividades que ha caracterizado como servicio de enlace se
propone sean divididas entre las unidades de informacibn y paten-
tes y la coordinacibn comercial (conforme presentado en la con—
tinuacién del anexo 1),

Se hizo igualmente la distribucibn recomendada en la estructura

matricial del personal profesionista especificado en el informe
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Rucker (también en elanexo 4.2).

Los conceptos de gerencia de programas/proyectos no se encuen-—
tra todavia considerados en las actividades actuales del centro.

El cuadro de profesionistas del CIATEQ, es muy reducido, pero
de buena calidad. El centro cuenta con dos ingenieros mecénicos
con maestria en el extranjero (Francia e Inglaterra) y un técnico
de experiencia industrial apreciable.

Este personal es claramente insuficiente para atender a la deman-
da de servicios ya existente. Por otro lado, se encuentra sobre-~
cargado de actividades administrativas y promocionales, 1o que
yaestd influenciando el "clima'" organizacional.

Uno de los ingenieros esté a cargo de la unidad de capacitacidny
perfeccionamiento interno, 1o que se recomienda cambiar 1o més
pronto posible, a través del reclutamiento y asignacibn de alguien
con formacibn especfifica en el &rea,

De este modo los servicios del referido ingeniero se pueden incor
porar a las actividades ~fines del centro.

Se sugiere que el Centro se capacite pronto, en estudios de eva-
luacién de tecnologia, lo que evitard que la unidad de informacibn
sea una mera promotora de tecnologfas extranjeras,

El proceso de consolidacibn de 1a capacitacibén del CIATEQ, en ba-
se a un cronograma como el que se arexa en el anexo 4,1, se hace

urgente, bajo la pena de frustarse 1na demanda de servicios ya

‘_.__.‘..,_.,
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estimulada a través de la encuesta de necesidades, actividades de

promocibn, etc, lo que amplazaré el centro en una posicibn de df

ficil ~ecuperacibn,

Desarrollo del personal.

Ya existen las informaciones indispensables al reclutamiento y

seleccibn del personal del centro a carto plazo (anexo 4,2).

Se recomienda el establecimiento urgente de una polftica de suel

dos competitivos en el mercado de trabajo regional y sus tabula

dores,

- Un programa de reclutamiento y seleccibn agresivo y pro
fionalmente conducido,

- Condiciones adecuadas de trabajo - descripcibn de funcibn,
espacio, muebles, apoyo etc, - a las personas que se van
a contratar,

Estas medidas de corto plazo deben seguir con la asignacibn del

personal profesional existente a las actividades~fin del centro,

la compatibilizacibn del entrenamiento externo de 1os mismos

con la necesidad de atender a la demanda industrial actual, la

implantacién de sistemas de evaluacibn de desempefio individual

y planeamiento de carreras,

Se recomienda igualmente la adopcibn, en la formulacidén de la

polftica de sueldos y planeamiento de carreras, del concepto de

promocibn horizontal, ya aprobado en instituciones de investiga-

cibn en otros pafses en desarrollo,
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~inanzas.

La participacién del Conacyt en el financiamiento del Centro duran
te el afio de 1979 alcanz6 38% (treinta y ocho por ciento) en oposicién
a los previstos 27% (veintisiete por ciento), nada més superada por
la participacién de los socios industriales - 56% (cincuenta y seis
por ciento). El Conacyt aporta sus recursos bajo la forma de sub-
sidio en base a un programa anual de actividades *.

La concreta aportaciébn de recursos de los socios industriales vie—
ne a reforzar la urgencia en consolidarse la capacitacién del Centro,
una vez que estos socios ya estédn y van a demandar cada vez més -
los servicios del CIATEQ en jwstificacién a sus aportaciones. Los
gastos con personal en el aio de 79 representa cerca de 70% (seten
ta por ciento), de los gastos totales, lo que es normal.

L.a incapacidad de utilizacién de los recursos financieros disponi ~
bles — nada més se ha usado 61% (sesenta y uno por ciento) de ellos -
se debe a la administracién pasada.

Se hace necesario delegar al Director General 1a facultad de apli-
car los recursos disponibles del Centro en el mercado de capitales,
conforme mencionado.

Seré igualmente interesante fijarse objetivos financieros respecto

a la participacién de r ecursos originarios de ventas de servicios en

el presupuesto anual del Centro.

Reportarse al item 4.1
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Desempeiio.
A pesar de joven, el CIATEQ aparentemente ya ha logrado construir
una imagen positiva, si bien que mucho asociada a los programas de
capacitacién de recursos humanos externos, su énfasis actual.
De hecho, se tuvo 1a oportunidad de testigar elogios a la actuacién
del Centro, por parte de una de las industrias visitadas (Industria
del Hierro).
Por otro lado, el cumplimiento de las finalidades principales del
Centro (investigacién y desarrollo de tecnologla, evaluacién de tec-
nologfas etc.) y su crecimiento requieren una capacitacién organi
zacional distinta de la presente. Hay metas de desempefo fijadas
para el afo de 1980, cuya evaluacién a Diciembre de este afio se
hace necesario como un indicador de los problemas enfrentados
por el CIATEQ,
Hasta la fecha, las metas promocionales se encuentran perjudica
das por la falta de material promocional; el manual de organiza -
cibn y procedimientos no existe; la donacién del terreno no estd -
concretada (cuya &rea parece insuficiente para la futura expansién
del Centro ); nada més que 20% (veinte por ciento) de las visitas
programadas a otros Centros fueron hechas; los 6 (seis) contratos
de asistencia técnica previstos se figuran diffciles etc, No exis~
ten mecanismos perifédicos de auto~evaluacién operacional.

Sin embargo, se cree que el aspecto critico del Centro hoy, no
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es su desempefio, sino que la planificacién Yy organizacién de sus
actividades en base a una capacitacién consolidada, de masa crf -
tica.

B-6 Relaciones Gubernamentales.
Las relaciones del CIATEQ con el CONACY T se examinan en el
item 4.1, Sin embargo, se puede considerar que el Centro est&
facultado por CONACY T con suficiente autonomfa de accién.
Por otro lado, se deberédn estrechar las relaciones del CIATEQ

con otras instituciones componentes de la infraestructura del de-

tarfa de Programacién y Presupuesto, Secretarfas Estatales de
Fomento Industrial etc, De este modo, el Centro podrfa partici-
par de la elaboracién de los planes de desarrollo industrial del
&rea metal-mecénica; integrar sus acciones con las del PAl y
FONEP, prestar los estudios de factibilidad, evaluacién de tecno
logfas, tendencias y otros,

Por ejemplo, se podré intentar vender a ellas, los servicios de
elaboracién de perfiles industriales de 1los cuatro proyectos deli
neados por el Ing, Sergio Arusa, de ONUDI, en su informe sobre
el CIATEQ,

Se cree indispensable el apoyo de Conacyt en el marco del estre
chamiento de relaciones propuesto,

El centro ya se relaciona bien con la agencia local de 1a Cémara

. sarrollo metal-mecénico nacional - SEPAFIN » NAFINSA  Secre
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Nacional de la Industria de Transformacibn — CANACINTRA, des-
de el punto de vista de los programas de capacitaciébn de recursos
humanos externos,

Relacibn con otras instituciones de investigacion.

El CIATEQ ya mantuvo una relacibn inicial con las otras institu-
ciones nacionales actuando en el &rea metal-mecénica y afines -
IMEC, IMIS y ATISA, Sin embargo, esta relacibn debe también
estrecharse, no solamente en los aspectos operacionales y de com
plementacibn de servicios, més también en los procesos de plani_
ficacibn de actividades de mediano y largo plazo respectivos,

lo que evitaréd duplicacibn de actividades y conflictos instituciona-
les, Se recomienda igualmente que el CIATEQ establezca relacio
nes con otros Centros extranjeros especializados en la misma &area
(conecciones tipo '"Sister-Institute').

Estas medidas podrian acelerar el atendimiento a la demanda ac-
tual por servicios del Centro en el corto plazo, a través de la sub-
contratacibén de servicios,

ASPECTOS MERCADOTECNICOS,

El me rcado del CIATEQ en el corto, mediano y largo plazos ya se
encuentra definido - industrias e instituciones de fomento indus-
trial del Area metal-mecénica de todo el pafs.

Las sub-4reas definidas para actuacién del Centroen el cortoy

mediano plazos son forja, tratamientos técnicos y maquinados,
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Sin embargo, el proceso de fijacibn de los objetivos de largo pla-
zo del Centro - y su consecuente posicionamiento de mercado de
largo plazo — requieren un exdmen més profundo del 4rea metal-
mecénica.

Asl, las sub-4reas de estampa, méquinas, herramienta, fundicibén,
soldaduras, corrosibn y otras deben ser tomadas en consideracibn
como posibles sub-4rzas de actuacibén del Centro (y como segui-
mientos de su mercado) véase anexo 3).

En base a los tipos de recu sos requeridos por estas sub-4reas

y su efecto sinergético con aquellas ya seleccionadas, - las nece
sidades industriales ya identificadas y - los planes de desarrollo
industrial nacional, se puede establecer los objetivos y sub-es—
trategias del crecimiento del CIATEQ en el largo plazoy los pro
gramas mercadotécnicos correspondientes. A pesar de los resul
tados concretos de la investigacién directa realizada por el Ing.
Manfred Rucker, en el marco de la identificacibn de las necesi-
dades industriales existentes, es igualmente vélida la sugeren
cia de que el Centro debe, a partir de los planes de desarrollo
industrial nacional, intentar vender sus servicios al mercado re~
presentado por las instituciones de fomento industrial,

Por otro lado, se recomienda verificar la posibilidad de que el

agregado de las informaciones obtenidas a partir de la encuesta
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realizada sea de interés de la industria del Estado.

Caso positivo, la divulgacién de estas informaciones puede represen
tar un servicio del CIATEQ a la industria existente, mientras facili
ta sobremodo la realizacién de encuestas futuras., ;
La identificacién de las necesidades industriales del segmento de -
mercado representado por industrias ubicadas en otras partes de la
repdblica puede ser hecha a través del envfo de propuestas "frias",
mecanismos de promocién y prestacién de servicios (véase el anexo
1).

Respecto a las recomendaciones contenidas en el informe parcial del
Ing. Rucker, a) no se est& de acuerdo que uno de los servicios a de
finir el mercado del Centro sea 1o que llama de "Servicios para In
versionistas'. Se cree que estos servicios ya est&n mejor ubicados
en la Secretarfa de Fomento Industrial del Estado. b) Se sugiere
que los servicios de enlace se dividan entre la coordinacién comer -
cial recomendada y la unidad de informacibn y patentes (véase el -
anexo 4.2 y la continuacién del anexo 1). c) Se cree que la ejecu -
cién de los servicios descritos como "evaluacién y divulgacién activa
de conocimientos' va a quedarse parcializada, debido a los costos
involucrados, sin que se les cobre de los clientes. d) en "tramita
cibn, gestibn y eventualmente arbitrajes"”, se sugiere que el énfasis
esté planteado en los servicios de evaluacién y posterior absorcién

y adaptacién de tecnologfas. Sin embargo, el mencionado informe
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Puede ser de gran utilidad para el CIATEQ, y se recomienda su
adopcidn.

Entre los instrumentos mercadotécnicos manejados por el Centro
actualmente, se destacan los boletines de informacibn enviados a
la industria, que deben ser enfatizados.

La actividad de promocibn deberd mé&s que todo estar centrada 2n
un responsable, hay baja capacitacibén en politicas de precios y
elaboracidn de propuestas y contratos,

Los aspectos mercadotécnicos complementarios y respectivas

recomendaciones se pueden encontrar en el anexo 1.,
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EL CONSEJO NACIONAL DE CIENCIA Y TECNOLOGIA,- CONACYT

En CONACYT, 1la formulaci6bn y ejecucién de las polfticas de in-

vestigacién y desarrollo tecnolégico, asf como de la creacién y

fortalecimiento de la infraestructura tecnolégica, estén a cargo

de la Direccién Adjunta de Desarrollo Tecnolégico - DADT, cu

Yo organigrama y descripcion de funciones se encuentra en el

anexo 5.1

En términos de la ejecuci6n de su polftica tecnolégica, utiliza -

como herramienta fundamental el financiamiento a proyectos de

desarrollo tecnolégico.

El enfoque de este inciso es examinar l1a relacién de 1a DADT con

los centros visitados y otros.

De esta manera, de los nueve rubros de actividades que caracte

rizan la DADT, los siguientes ser&n comentados:

- Creacibn y fortalecimiento de 1a infraestructura tecnold
gica.

- Programa de riesgo compartido.

- Enlace entre oferta y demanda de tecnologfa.

- Financiamiento a la investigacién tecnolégica.

Estos programas estén adscritos a la Direccién de Promocién y
Coordinacion de Centros Tecnolégicos y Direccién de Programas

y Proyectos Tecnol6gicos.
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3.1 Programa de creacién y fortalecimiento de la infraestructura

tecnolbgica.

El objetivo explicito de la Direccibn correspondiente es:
" Fortalecer el sistema Nacional de Cienciasy Tecnologfa i
para cubrir las &reas que no estén suficientemente atendidas

y buscar una mejo~ vinculacibn entre las actividades de in -
vestigacibn y las de los sistemas Educacional y Productivo".

Dos aspectos de este objetivo merecen comentarios:

1- El presupuesto de que es factible tenerse un desarrollo
tecnolégico industrial end6geno armbnico y balanceado |
en todos los sectores industriales puede no ser verdadero.
En México,como en la mayorfa de los pafses en desarrollo,
los recursos disponibles para el desarrollo tecnolégico son
necesariamente limitados, es diffcil tenerse una polftica de
generacibn interna e importaciones de tecnologfa coordinada,
la propiedad del capital de las empresas méas significativas
de determinados sectores no se encuentra en manos mexica
nas, etc.

Se cree que la perspectiva de un crecimiento tecnolbgico ar
mbénico y balanceado es necesariamente una perspectiva y

un objetivo de largo plazo.

Asf en el corto y mediano plazos se deberfa enfatizar 1a ge -

neracibén interna de tecnologfas afines con las prioridades -




industriales de México: Bienes de capital, Industria Eléctri
ca y Electrénica, Metalurgia de no ferrosos, Energéticos,
Agroindustria, Petroqufmica y Siderurgia. Estas son las
&reas para las cuales se deberfaconcentrar el esfuerzo de
CONACYT de fortalecimiento de infraestructura, creacibn
de masa crftica y coordinacibn de polftica tecnolbgica (in -
clusive junto al SEPAFIN),

2- No se hace mencién a la vinculacién del Sistema de Ge-
neracién de Tecnologfa con el Sistema de Infraestructura
de Desarrollo Industrial del pafs,

Se cree que los centros de investigacién deben atender a las
demandas de sus mercados industriales y ser igualmente
instrumentos gubernamentales en la instrumentacién de po-
1fticas y programas de desarrollo industrial del pafs.

Desde el punto de vi sta de que la tecnologfa es un componen
te de la inversi6n industrial y que el proceso de su genera -
cién hace parte de un proceso més amplio, que es su trans -
ferencia al usuario, se hace indispensable establecer la co-
neccibén fntima de los centros con las agencias de fomento
industrial, ban~os de desarrollo, instituciones encargadas
de reglar la compra externa de tecnologfa, establecer nor -
mas industriales, compafifas de ingenierfa, etc. Este contf

nuo didlogopermitirfa 1a participacién de los centros en el
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proceso de planificacién industrial nacional y les posibilitarfa
prestar a estas instituciones - que asf se constituyen en par-
te de sus mercados - servicios de certificacibn de calidad, es
tudios de informacibn y evaluacién de tecnologfa, elaboracién
de perfiles industriales, estudios tecno-econ6micos, de ten -
dencias, identificaciétn de problemas industriales, etc.

En términos del desarrollo de tecnologfas de proceso, la ne~
cesidad de complementar la ingenierfa bésica de los centros
con los servicios de ingenieria de detalle de las empresas

de ingenierfa, hace este estrechamiento indispensable. La
realizacibn de ingenierfa de detalle como parte de los servi
cios de los centros significar{a la duplicacién de actividades
con la empresa privada,

De especial importancia es el estrechamiento de relaciones
de los centros con SEPAFIN y NAFINSA, para el cual se -
podra contar con el apoyo de CONACYT,

La actual formacién de recursos humanos para el érea tec
nolégica en base a becas de maestrfa y doctorado de CONA
CYT es sustanciosa.

Sin embargo, el componente empfrico y otros factores no -
cientfficos del proceso de desarrollo tecnolégico han demos
trado que la mejor manera de formar recursos humanos

en este renglén es la préctica de apertura de paquetes tec
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nolégicos, absorberios y adaptarlos, a parte de desarrollar

proyectos de investigacién.

De este modo, si CONACY T pudiera coordinarse con SEPA

FIN (Registro de Transferencia de Tecnologfa) en el marco i
del uso de los centros dentro del proceso de importacién de

tecnologfa, se podrfa lograr acelerar sobremanera la capa

citacibén de los centros y por consecuencia el mismo

proceso de generacibén endbégeno de tecnologfa.

Respecto a las empresas importadoras,se podrfa fijar incen

tivos financieros y fiscales para que acepten la participa — [
cién de los centros en el mencionado proceso. Estos incen
tivos, por otro lado, abrirfan la posibilidad de involucrar
los centros en la evaluacibén y quizés negociacién de tecno-
logfas.

A pesar de las conocidas dificultades relativas a las distin-
tas sociologfas institucionales, se cree valido e impresindi
ble la tentativa en este sentido, que ha dado resulitado en -
otros paises en desarrollo. Adem: . los aspectcs relati -
vos a normas industriales manejados porr SEPAFIN, son -
componentes important-s en 1a definicién y ejecucién de la
politica de desarrc.:. “2rnolégico nacional,

Para los centros ‘isitados,la integracibn de esfuerzos con

NAFINSA facilitarfa la aportacién del capital de riesgo ne -
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cesario a la formacibn de nuevas empresas en base a desarrollos

tecnolbgicos.

En el marco de la ejecucidn del PAI, podr& maximizar la posibi-

lidad de prestar servicios a las peguenas y medianas industrias,

Lo mismo se aplica respecto a las instituciones plblicas y priva-

das encargadas del desarrollo general de las pequenas y medianas
industrias.

Por otro lado, dentro de la proposicibdn de aceleracibn presentada,

el mismo CONACYT podria cambiar su polftica de subsidio pre-
supuestal a sus centros vinculados por una polftica de compra o
financiamiento de proyectos de:~desarrollo tecnolégico, -~ diagnésti_
co del "estado del arte" tecnolbgico, subsecuentes seguimientos y
actualizaciones en el 4rea de especializacibn delos centros - iden
tifi acibn de las necesidades industriales regionales, etc. Lare
presentacibn gréfica de esta proposicidon es:

Compra de Estu-
dios y proyectos

Aportacibn
de $ de CONACYT
a los centros

Subsidio
Presupuestal

TIEMPO
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Se recomienda también mantener un subsidio residual que
cubra los rubros de capital circulante, desarrollo de recur
sos humanos y otros costos indirectos de dificil recupera-
cibn. Se cree igualmente que esta es una manera adecua-
da de estimular la capacidad de los centros en lo referente

a proponer proyectos de desarrollo tecnolbgico, lo que se
constituye en uno de lcs factores esenciales del crecimien—
to tecnolbgico del pals.

Ademés, este tipo de relacibn por contratos de investiga -
cién y servicios :

- evita el "juego presupuestario' (que se puede acentuar
con la participacibn directa de la Secretarfa de Programa
cibn y Presupuesto en la aprobacién de los presupuestos

de los Centros ).

- Facilita la evaluacibén del desempefio de los centros en el
mediano y largo plazos.( En el corto plazo no se recomien~
da enfatizar desempefio, pues trétase de un proceso de apren
dizaje.)

- Posibilita a los centros una mayor autonomfa al funciona-
miento, disminuyendo su dependencia de CONACYT en el mar
co de las decisiones operacionales.

Por supuesto, algunos de los centros conectados a CONACYT

- entre los cuales los visitados-necesitan instrumentar una -
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capacitacién minima general de planificacibn, mercadotecnia
y de recursos - fines, antes que se pueda cambiar significa-
tivamente la polftica de su financiamiento., Sin embargo, al
tiempo en que se provee esta infraestructura, ya se puede -
inicia~ paulatinamente este proceso de cambio.

La Direccién de Promocién y Coordinacién de los Centros -
debe tener un papel preponderante en la definicién de las -
4reas de actuacién de los centros — es decir, de sus planifi
caciones estratégicas, involucrando definiciones y posiciona
mientos de mercado - y su evaluacién.

Esta participacién permitiré ajustar estas definiciones a la
polftica de desarrollo tecnolbégico nacional.

De particular importancia para los centros visitados es la
definicién de CONACY T.con la aprobacién de los otros aso-
ciados - en lo referente a su caracterizacién de especialidad
nacional, multidisciplinario regional o ambos.

Cada alternativa presenta ventajas y desventajas.

Las mayores ventajas de la operaci6n multidisciplinaria re -
gional son:

- E1 posible logro del efecto sinergético, a partir de la se
leccibn adecuada de éreas.

- La proximidad del mercado y consecuente rapidez de i -

dentificacién y atendimiento de las necesidades locales,
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- La facilidad y bajo costo de seguimiento, implementacién
y perfeccionamiento del desarrollo tecnolégico local.

- La familiaridad con los recursos naturales, contactos y
condiciones locales.

La mayor desventaja es el diffcil alcance de un -
grado de especializacién profundizado en cualquiera de las
Areas de actuacién. Esta desventaja representa la mayor
ventaja de los centros nacionales especializados.

Por otro lado, ademés de no presentar las ventajas del Cen
tro Regional, los Centros Nacionales Especializados comun
mente operan bajo una reserva de mercado que estimula -
ineficiencia.

Si el centro no desempefia su papel social adecuadamente,
esta reserva de mercado representa un mayor riesgo para
el desarrollo tecnolégico nacional. Una alternativa, para
minimizar el riesgo de los sectores industriales priorita -
rios del pafs - agroindustria y bienes de capital, por ejem
plo - es duplicar la capacitacién tecnolbgica en estos secto-
res, es decir, tenerse m&s de un centro involucrado con su
desarrollo tecnolégico.

La tercera alternativa,mezclar los modelos mencionados, -
se presenta interesante para el momento actual de México _

(con excepcibn de aquellos sectores industriales de tecnolo-

[ S —
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gfa de punta, que se intenta desarrollar ré&pidamente. )

De este modo,se asignarfa a cada centro regional un &rea
de especializacién en la cual tendrfa accién nacional.

La cuarta y Gltima alternativa de diffcil coordinacién seré
fincarse la ejecucibn de la polftica de desarroilo tecnolbgico
nacional en un sistema infraestructural donde co-existen -
centros regionales multidisciplinarios y nacionales especia
lizados.

En términos de los centros regionales » Se hace necesario
definir el concepto y significacién de reqibn - estados cir
cunvecinos donde no hay centros o capacitacién tecnol6gi-
ca,o zonas de recursos naturales comunes, etc.

Esta definicibn es extremadamente importante (a ser tomada
por CONACYT), en la planificacién de los centros.

En los centros visitados se requiere auxilio externo enla -
formulacién, conduccién e instrumentacién del proceso de -
planificacién estratégica.

Se recomienda igualmente que CONACYT:

- Establezca mecanismos de incentivo a la interaccién en-
tre los centros nacionales y confecciones tipo "sister ins
titute” con centros similares extranjeros, como medidas de
fortalecimiento de 1a infraestructura tecnolbgica.

- Desarrolle y proponga incentivos fiscales en lo referente




al uso de la infraestructura tecnolbégica nacional.

— Instrumente y apoye una instituci6n de compra y venta
de tecnologfa - tipo Mexicana de Tecnologfa - que pueda,
a través de su especializacibén, agilizar la transferencia
de las tecnologfas generadas en el pafls al sistema pro -
ductivo nacional e internacional.

En el marco de la promocibn de los servicios de los cen—
tros, los programas existentes de riesgo-compartido y en
lace representan un apoyo sustancial de CONACYT, que

a su vez estardn mejor integrados con los centros a par—
tir de 1a creacibén recomendada, en los dichos, de las coor

dinaciones comerciales.

LOS PROGRAM AS DE RIESGO-COMPARTIDO Y ENLACE,

3.2.1 Aspectos y recomendaciones generales.

La efectiva coneccibn de los centros con estos dos pro

gramas de CONACYT, que les representa un sustancial

apoyo mercadotécnico, se debe concretar en base a la
creaci6n de las coordinaciones comerciales y nombra-
miento de los respectivos responsables.

Estos programas tienen como objetivo:

- La concientizacién nacional de la necesidad del desarrollo

tecnolégico endégeno y de una "cultura' tecnolbgica.,
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- Integrar los centros de investigacién y las empresas in
dustriales de México, capaciténdolos.
- Desarrollar y transferir tecnolog‘ia nacional.
En el primero de ellos,el principio bésico consiste en com
partir el riesgo tecnolbgico con las empresas interesadas
en el proyecto de desarrollo, asumiendo conjintamente las
posibles pérdidas que pudieran existir — en caso de que los
desarrollos no alcancen plenamente su viabilidad técnico -
econbmica. De esta manera, se busca proporcionar un in
centivo financiero para que las empresas mexicanas conh -
. saten servicios de investigacién y desarrollo dentro del -
. i.. Apoya hasta con 50% los gastos del desarrollo tec
nolégico y en el caso de pequefias industrias, hasta 75%.
Si, al final del proyecto, 1a tecnologfa desarrollada es -
Gtil para la empresa, esta reembolsa al CONACYT
l1a ayuda proporcionada. En caso contrario, o si el provecto
fracasa, CONACYT retiene el derecho de propiedad y uso
de la tecnologfa o resultados, inclusive para su posterior
perfeccionamiento. En esta situacién, la empresa no reem
bolsa el apoyo financiero proporcionado.
Este programa no apoya estudios de inversién, la elabora-
cién de ingenierfa de detalle ni 1a adquisicién de equipos -
industriales, una vez que ya existen otros canales oficia~

les y privados dedicados a financiar este tipo de activida-

des.



Hasta el momento hay cerca de 20 contratos firmados y 17 en
negociacién. El programa estd concebido de acuerdo a tres
modalidades de operacibén, fincadas en la naturaleza de las -
instituciones participantes:

- modelo tripartita 1: CONACYT, empresa y centro (s) de
investigacién (es)

~ modelo tripartita 2: CONACYT  empresa demandante y
empresa ofertante

- modelo bipartita CONACYT y empresa generadora usua
ria,

Los contactos tipicos de cada una de las operaciones men—
cionadas se encuentra en el anexo 5.2 y son cormentados -
adelante.

De hecho,todos los contratos ya formados son referentes al
maodelo tripartita 1.

Se cree que los aspectos criticos en la concepcibn y ejecu-
cibn de actividades del programa que merecen comentarios
son:

- La necesidad de explicitarse prioridades, estableciéndose
incentivos diferenciales. l-a identificacién de &reas indus -
triales prioritarias, en base a los planes de desarrollo in
dustrial nacional, no implican une pérdida de flexibilidad

del programa.,
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- La necesidad de explicitarse, a los clientes, los criterios
de aprobacibén de propuestas presentadas al programa.

-~ Coneccibn del programa con las instituciones piblicas en
cargadas del financiamiento de servicios de ingenierfa de de
talle y capital de riesgo en inversiones fincadas en los desa-
rrollos tecnolbgicos alcanzados.

- La necesidad de instrumentarse una institucién de compra
y vende de tecnologfa - como Mexicana de Tecnologfa - que
se encargard de comercializacién interna y en el extranjero
de las tecnologfas desarrolladas dentro del programa, maxi -
mizando su uso y rentabilidad, ademd&s de facilitar sobrema
nera la ejecucibén del programa de enlace. Por tener la pro
piedad industrial de los resultados, no significa que las em-
presas demandantes no estén interesadas en 1la venta de sus
tecnologfas,por 1o r.nenos en el extranjero., Y la grande ma-~
yor{a de ellas no est& capacitada o no tiene interés de hacer
lo directamente. Si la propiedad es de CONACY T, 1a suge
rencia adquiere incluso més validez,

- lLa necesidad de instrumentarse un sistema para identifi
car y estimular la motivacién del empresario en participar
del programa, inclusive en lo referente a la proposicién de
incentivos fiscales adecuados.,

- La necesidad de seguirse el desarrollo de todos los pro -
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El desempefio de los centros de investigacién en estos contra
tos es crftico para su imagen y sobrevivencia, puesto que mu
chos de ellos tienen capacitacién gerencial incipiente y necesi
tan del apoyo de CONACYT en lo que se sugiere ser una ge-
rencia adscrita al proyecto,

Asf, CONACYT deber& instrumentar un determinado nGmero
de personal capacitado en gerencia de proyectos de desa
rrollo tecnolégico,que cumplird esta funcibn de apoyo y entre
namiento a los centros, facilitar& las tareas burccréticas y,
valiéndose de una red de expertos, evaluari el desempefio de
los proyectos.

Detalles sobre la naturaleza,funciones y organizacién de este
seguimiento fueron discutidos con el personal de 1a Direccién
de Programas y Proyectos Tecnolbgicos, encargado de los -
programas aquf mencionados. Se estima que cada gerente
adscrito de CONACYT pueda supervisar hasta ocho proyec—
tos simulténeos, ademé&s de cumplir otras actividades, como
la de promocién del programa.

En el seguimiento del avance de los proyectos, hay sistemas
Yy programas comerciales de computadora disponibles (como
por ejemplo el PROJACS, de 1a IBM), que mucho simplifi -
can esta labor,

- La necesidad de estimularse, en el modelo tripartita 1, -




la participacién del personal técnico de la emprasa en el
desarrollo del proyecto, Algunas de las dificultades en
lo referente a la instrumentacién de resultados de proyec
tos tecnolégicos se pueden encontrar en el anexo 1.

Se cree que se puede disefiar fAcilmente 1as condiciones
necesarias para vencer las posibles resistencias por par
te de los centros.

- La necesidad de enfatisarse la operacién del modelo
bipartita CONACYT - empresa, Este modelo encontrard
su mayor aplicacién en coneccibn con los grandes grupos
empresariales mexicanos, que presentan capacitacié6n in
terna de desarrollar tecnologfa. (Alfa, Vitro, etc). De
esta manera, los recursos necesarios a su atendimiento
serén sustancialmente mayores que los de los otros mo-
delos. Sin embargo, caso existan recursos disponibles
y sin perjudicar la operacién de los otros modelos, se -
cree que allf se encuentra la mayor posibilidad de gene-
rar tecnologfa en los sectores prioritarios de desarrollo
industrial del pafs en el corto plazc (condiciones de efi-
ciencia, capacitacibn, interés directo del ejecutor). El
impacto polftico del programa también se puede maximi-
zar a través de estos financiamientos.

Sin duda, las labores de juzgamiento del proponente, se
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guimiento y evaluacién de este modelo son més complejos y s
requieren més cuidado, lo que no debe constituirse en gran —
des dificultades u obstlculo a su adopcibn, La importancia
de esta sugerencia se puede comprobar a través del an&lisis
del experimento objeto del creciente convenio CONACY T/IN
FOTEC, en lo referente al suministro gratis de informacio-
nes y evaluaciones tecnolbgicas a 26 (veintiseis) empre -
sas de la rama qufmica que intentaban importar tecnologfa,
junto al Registro Nacional,Diez (10) de ellas, en base a las
informaciones recibidas, resolverén desarrollar su prépia
tecnologfa internamente. Esta preferencia fue igualmente
detectada en el resultado del proyecto piloto de transferen
cia de tecnologfa auspiciado por la OEA, donde un porcen-
taje superior a 50% (cincuenta)de las empresas participan

tes expresarén su preferencia por desarrollar proyectos

tecnolbégicos internamente, en vez de contratarlos a otras
instituciones.
El sistema actual de evaluacién de las propuestas presentadas al
programa parece adecuado. Sin embargo, la ejecuciébn del mode-
lo bipartita requerir& la adopcién de criterios més profundizados
sobre la viabilidad econémica y comercial de las propuestas de -
proyectos presentados,

- El programa de Enlace se ha iniciado un afio antes del -
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programa de riesgo compartido y se constituye una forma de
vinculacién entre la oferta y demanda nacional de tecnologfa.
En buena medida, el Programa de riesgo compartido surgi6
como una necesidad de proporcionar un incentivo més con -
creto y tangible a la vinculacibén entre oferta y demanda.
Este programa de Enlace opera a través de boletines bimes
trales en las &reas de quimica, electro-electrénica, metal-
mecénica y agroindustria.

Los boletines van a industria, gobierno y centro de investi
gaciones, contiraje conjunto de 12,000 eje¢ nplares. Desde
su inicio, el programa ha procesado cerca de 140 ofertas y
280 demandas (8 enlaces).

Las ofertas van desde resultados en escala de laboratorio
hasta tecnologfas listas.

Los principales puntos fallos de la adrministraci6n de este
programa son:

- Una vez promovido el contacto inicial, CONACYT tiene
dificultades de obtener cualquier informacién de las partes,
inclusive aguellas que le permite evaluar el programa, la
demanda, los ofertantes, lo que se est& pasanio.

- De este modo, la institucién no puede evaluar la seriedad
de los ofertantes y seleccionar las ofertas de acuerdo, 1o

gue darfa més credibilidad al programa.
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- Tampoco hay criterios explicitos para procederse a esta
evaluaciébn,

- El reducido personal existente, seis técnicos, son respon
sables por las actividades operacionales de los programas
de riesgo compartido, enlace y de las promociones respec—
tivas. Por ejemplo, algunas &reas intentan hacer un segui-
miento a través de llamadas telef6nicas, 1o que no esté pro
duciendo buenos resultados.

E1l bajo porcentaje de enlaces producidos hasta la fecha (es
timada?) comprueba la existencia de dificultades.

Las Gnicas recomendaciones que se prasentan respecto a es
tos aspectos mencionados son:

- dimensionar adecuadamente la carga de trabajo del perso
nal involucrado con este programa de modo que estén posibi

litados a establecer contactos personales con los ofertantes

y demandantes. En estos contactos se debe explicitar la -
importancia para los usuarios del programa de tenerse lo
confiable para lo que la condicién necesaria es mantenerse
CONACYT informado, a través de mecanismos de comunica
cién adecuados.

~ Establecer una promocién agresiva y aclaradora sobre los
objetivos del programa y 1a necesidad de CONACYT de man

tenerse informado.,
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De cualquier manera, no se debe esperar una eficiencia muy eleva
da en este tipo de programa, de acuerdo a resultados obtenidos en
otros pafses en desarrollo.

3.2.2 Recomendaciones especfficas sobre los modelos de contratc

existentes, (Anexo 5,2

Modelo tripartita 1:

1.1) En cuanto a la forma presentada:
1.1.1- Se cree que el texto del contrato deba ser el més
sencillo posible, de modo que esténenfatizadas las condicio
nes mé&s importantes del acuerdo.
Este aspecto se hace principaimente relevante en proyectos
de desarrollo de tecnologfa de proceso, donde es indicada
la anexacién de la propuesta en la cual se describen detalla
damente los servicios.
Ademés, esta exigencia, se constituye en un proceso de en
trenamiento de los centros en algo estrechamente relacio-
nado con su capacidad de sobrevivir,
Asf, se pueden simplificar mucho las declaraciones inicia
les - por lo menos Ic, 1la, llc y lllb, - 1a cldusula primera,
los itens 3 de la cldusula segunda, 2 de l1a cléusula tercera
y 2 de la cldusula cuarta. L-a labor adicional de firmar 1os
anexos se puede compensar por el hecho de tenerse un do-

cumento més claro, shitético, preciso y de facil consulta,




1.2

Se recomienda que nada m4&s los contratos presentando as-
pectos politicos sean firmados por el Director General de
CONACYT, dentro de los objetivos promaocionales de la
Institucién,

Los otros deberdn ser firmados por el Diredor Adjunto de
Desarrollo Tecnolégico, para 1o que se lo delegaria la fa-
cultad al Director General,

En cuanto alcontenido:

1.2,1) Los itens II d) y III ¢) necesitan ser mejor explicita
dos para que cumplan con su intencién, Asf » tener capaci-
dad para comerciclizar estd muy vago y el centro deberi
declarar también su capacitacién gerencial,

1.2.2) Si se adopta, en la cldusula primera: "Las partes
convienen que el objeto del presente convenio, en lo cual
se declara interesadas, es realizar.,.." se podrian gui-
tar los itens Ic, Iy IIld, simplificando atn mé&s el contra—
to,

En esta cldusula, de acuerdoa 1.1.1 .), se recomienda re-
ferirse a la discriminacién de servicios en la propuesta
anexa,

1.2.3) Cléusula segunda:

- Iten 1 = hacer referencia al cronograma de ejecucibn
y términos de ia propuesta anexa.

= Iten 3 - Desde el punto de vista de su evaluacibn, se




recomienda que los informes parciales sean generados y
enviados a las otras partes de acuerdo al cumplimiento
de las etapas del proyecto — definidas en base a resulta-
dos parciales - y no de una manera peribdica, como pre
visto. Si la primera et pa requiere un plazo exagerada
mente largo, se puede siempre solicitar un informe par-
cial adicional. Mencionar igualmente el cronograma ff
sico de actividades de la propuesta.,

- Por otro lado , se recomienda explicitar las condicio
nes del informe final en separado, creéndose para tal el
item 4 y cambiando el orden de los demés itens

- Se cree necesario establecer una obligacién adicional
del Centro, en el marco de los futuros desarrollos de la
tecnologfa objeto del contrato.

1.2.4) Cléusula tercera:

~ Iem 1 - Incluyo referencia al cronograma rinanciero
constante de la propuesta, permitiéndose quitar el item 2,
Crear un item 3, especificando el papel de coordinacién,
seguimiento y arbitraje del CONACYT,

1.2,5) Cléusula cuarta:

- Item 1 - como en 1.2.4)

-Item3-...." en la cléusula segunda incisos 4 y 5y no

3y 5.

N
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- Se recomienda crearse un item de acceso a informaciones
y cooperacibn semejante al item 5 de la cléusula segunda.
Este serfa el item 4, cambiéndose el orden de las siguientes.
- Se sugiere también la creacidn de un item relativo a futu-
ros desarrollos, como en la cldusula segunda.

1.2.6) Cléusula quinta. Se recomienda detallar més esta
cldusula a la raiz de que:

- Algunas de las informaciones manejadas en el desarrollo
del proyecto seguramente serén de dominio pdblico.

- Una vez definida la propiedad de los resultados, el pro-
pietario no tiene que guardar secrecia.

De toda manera, el plazo de secrecia tiene que cubrir el
tiempo en 10 cual la propiedad no esté definida.

Sin embargo, es necesario esclarecer que muchos de los
resultados de los proyectos financiados no seré&n patentables,
constituyéndose en "<now how'",

1.2.7) Se recomienda crear una cldusula de penalidad por
rompimiento de las condiciones de secrecia, cambiéndose

el orden de las siguientes:

1,2.8) Clalsula Sefima.

i - En base a la observacidn final de 1.2,6) y a la préctica
corriente, se recomienda mantener una cierta flexibilidad

en cuanto al Item 1. Mismo habiendo patentes involucradas,la

b =)

empresa puede justificadamente requerirlas (desde que atien




da el item 5 de la cladlsula cuarta).
- El item 2 se presenta inaceptable, desde el punto de vista
empresarial. Una alternativa serfa intentar cobrar regalfas
para el Centro, ‘véase observacidn arriba) por la produc-
5 cibn de las plantas industriales que la empresa viniera ins-
trumentar después ae la primera, en base a los resultados
del proyecto,
- Item 3 -~ este item debe ser mantenido y ampliado para
ventas de tecnologia de proceso o equipo y visto por Conacyt

como un instrumento para evaluar el impacto econdbmico del

programa,

- Item 4 - Pendiente de las observaciones hechas para los
itens 1y 2. Se podria intentar distribuir los beneficios pro
porcionalmente a las participaciones financieras en el proyec
to, con un proviso para la parte encargada de la transferen-
cia,

Aqguf se hace necesario resaltar la necesidad de un instrumen
to institucional como Mexicana de Tecnologfa, en el marco
de la comercializacién de estas tecnologfas,

1.2,9) Se recomienda la introduccibn deuna clusula de ga-

rantizacién de desempefio, sus penalidades y soluciones,

- - A . ——— sm—" —_—

E~ta serfa la clalsula séptima, cambilndose el orden de las

siguientes,

36 .
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1.2.10) Como cléusula octava se propone igualmente una -
nueva cléusula, regulando el posible infringimiento de de-
rechos de patentes de terceros, determindndose quiér “~s
identifica, garantiza y cubre los costos correspondiemes.
1.2.11) Cléusula novena (ex-séptima).

" «... podrén suspender

Item 1 - Se sugiere adicionar
temporalmente o permanentemente los pagos"

La suspensién temporal de los pagos en base al avance -
no satisfactorio del proyecto comunmente implica en la —
necesidad de plazos y recursos adicionales, una vez re -
puesto en marcha el proyecto. Asf, no se trata solamen
te de reanudar los pagos, si no que también preveer la de
manda adicional del Centro y los acuerdos aditivos nece-
sarios.

¢Por otro lado, si el proyecto se suspende permanentemen
te — por lo menos en términos de la participacién del cen
tro - como se regulan los aspectos de propiedad y reembol
sos, a partir de las alternativas posibles?

Item 2 ~ Falta determinar : como Conacyt reembolsaré -
la empresa (condiciones), —cuél la posicién del centro y

- la propiedad de los resultados parciales.,

Item 3 - Igual al item 2.

1.2.12) Clausula décima-primera (ex—novena).
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Hay necesidad de modificarse 1a redaccién de la cldusula
st el personal técnico de la empresa participa del desarro
llo del proyecto.

2 - Modelo bipartita - Conacyt - empresa.

2.1) En cuanto a 1a forma - idem 1.1.1

2.2) En cuanto al contenido:
2.2.1) Idem 1.2.1
2.2.2)Clausula primera - idem 1.2.2, con el énfasis en la
importancia de los detalles, una vez que el seguimiento se-
r& mas amplio y preciso.
2.2.3)C14usula segunda - idem 1 -2.3) aqui siendo necesa-
rio elaborar modelos de los informes que la empresa deba
presentar.
- En términos del incumplimiento enla entrega de los in -
formesj,recomiendase enfatizar también 1a suspensién de —
aportaciones en funcién de la evaluacibn del avance.
Ademéas » se recomienda quitar la especificacién de atraso
aceptable, que irfa constituirse en norma.
Item 6 ...." ala informacién financiera" y_técnica .
Item 9 - acrescentar: "Ademé&s, proveeri el Conacyt con
todas las informaciones, datos, dibujos, disefios, especifi
caciones, etc., que constituyan los resultados parciales ob

tenidos por el proyecto.
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Adicionalmente , recomiéndase regular la inversibn industrial
de la empresa en base al resultado del proyecto.
2.2.4) Idem 1.2.4) lItem 1.
Item 4 - Quitar el derecho de vetar representantes propues=
tos por Cenacyt (hay una clausula cuarta, de secrecia )
Item 6 - La condicién de limitaci6n territorial no es més fa
cilmente aceptada.
0.2.5) Acrescentar una cléusula quinta, de penalidad por el
rompimiento de secrecia , cambidndose el orden de las
siguientes.
2.2,6) Clausula sexta (ex—quinta)
Item 2 - idem 1.2.8) Item 4.
3 “Modelo tripartita 2.
No se presenta un anilisis de este modelo por no preveer su utiliza
cién en el corto plazo.
EL PROGRAMA DE FINANCIAMIENTO A LA INVESTIGACION TEC
NOLOGICA,
Este programa contempla la modalidad de financiamiento directo a
los centros de investigacién, en proyectos de investigacién tecnolé—
gica tipo:
a) Proyectos de mediano y largo plazos, en rubros definidos como
prisritarios por los programas indicativos.

b) Proyectos de impacto a corto plazo, que representan una proble




9.

maéatica com@n a un sector O grupo de industrias y

c) Proyectos relecionados con demanda latente de tecnologfa.
Es posible que las: sugerencias hechas en 4.1, en lo referente al
cambio de la polftica de apoyo de Conacyt a los Centros, caigan

mejor aquf.

- En términos de los proyectos mencionados en b), se reccemien
da adoptar el concepto de proyectos multi-cliente, que se incenti
ve los centros a identificar necesidades industriales de esta na
turaleza y hacer las respectivas propuestas a Conacyt.

Por otro lado, al contrario de aquellos de a), estos proyectos no
requieren necesariamente un financiamiento de 100% (cien por -
ciento) por parte de Conacyt. La estrategia de financiamiento del
gobierno normalmente adoptada es basada en una participacién de
creciente, durante 1a ejecucibn del proyecto, mientras crece la
participacién financiera de la industria.

Es com(n dividirse el proyecto en etapas, las dos primeras finan
ciadas totalmente por el Gobierno. A la medida que los resulta-
dos parciales son producidos, 1a industria se encuentra motivada
a aportar sus recursosy consecuentemente decrece 1a participa -
cién del financiamiento gubernamental.

- Por otro lado, a raiz de los motivos presentados,se recomienda
no cerrar la positilidad de financiarse, en el caso a), propuestas

de proyecto de largo plazo que sea directamente presentadas al



Consejo, por iniciativa de los centros, mismo que no estén ubicados

en los rubros prioritarios de los Programas Indicativos.

91,




1

ANEXDO




MERCADOTECNIA EN EL MARCO DE
INSTITUCIONRES DE INVESTIGACION TECNOLOGICA

EL CASO DEL CIATEJ

Fernando M. liachado
8 de septiembre de 1980




PRESENTACION

Este documento, tuvo su elaboracibn motivada por las necesidades
percibidas desde el punto de vista de la introduccibn y discusibn
de los aspectos mercadotécnicos en el Centro de Investigacibn y

Asistencia Técnica del Estado de .Jalisco.

A continuacibn, fue usado con igual propbsito en los Centros de
Investigacidn y Asistencia Técnica de los Estados de Chihuahua y

Querétaro,




INTRODUCCION

Mercadotecnia es la administracién eficaz por parte de la ins-
titucidn, de sus relaciones de cambio con todos sus mercados y pi-

blicos, dentro de los objetivos institucionales propuestos.

Cada mercado esti constituido de subgrupos significativos lla-
mados segmentos de mercado con necesidades, percepciones y preferen-
cias especificas. La institucidén tiene metas respecto a cada mer-

cado y a cada segmento.

Mercadotecnia es el esfuerzo de analizar, planificar, imple-
mentar y controlar la institucién, desde el punto de vista del al-
cance de sus objetivos del amtio dentro de sus mercados. Se ha de-
saprollado un sistema conceptual que produce una visidn sistemati-

ca de la estructura y dindmica de los cambios del mercado.

Asi, conceptos como segmentacidn y posicionamiento de mercado,
"marketing mix" ("producto”, precio, promocidn, distribucidn), ca-
nales de distribucidn y otros, sirven para organizar el andlisis de
cualquier problema de mercado, incluso aquellos de las institucio-

nes de investigacidn tecnoldgica.

De este modo, en la Primera Parte - Conceptualizacidn - se in-
tenta examinar la naturaleza, papel y relevancia de la mercadotec-

nia en institutos de investigacidn.

En la Parte II - Andlisis del Mercado - se de: :riben los con-
ceptos y herramientas disponibles para una institucién de investi-
gacidn, entender su mercado y arreglar sus estrategias potenciales.

La Parte III - Determinacidn del Programa de Mercadotecnia -
presenta los cuatro instrumentos - "producto"”, precio, promocidn y
distribucidn - que constituyen la estrategia y ticticas de relaciona-

miento de la institucidn con el mercado.




La Parte IV toma en cuenta la cuestidn de la administracidn
interna de la funcidn de la mercadotecnia para conseguirse una efi-

ciente organizaci’n, informacidn, planificacidén y control.

PARTE 1. CONCEPTUALIZACION

A. Concepto

Cada organizacidn de investigacidn y asistencia técnica requie-
re personal, materiales y facilidades de modo de alcanzar algiin ob-
jetivo en su medio ambiente.

Para que pueda sobrevivir, la organizacidn debe:

1. Conseguir recursos suficientes,

2. Convertir estos recursos en servicios, ideas y productos, y

3. Distribuir este rendimiento de labor a los consumidores y

pGblico.

La institucidn no usa la fuerza para atraer recursos, convertir-
los y distribuirlos, sino que se apoya en el ofrecimiento de incen -
tivos y cambio de valores con las distintas partes involucradas, de
modo de obtener sus cooperaciones.

Asi es que la institucidn no se apoya en sistemas de amenazas

o dddivas, sino que en un mecanismo de cambios.

Un profesional de mercadotecnia es alguien que logra entender,
planificar y administrar cambios. El sabe como investigar y enten-
der las necesidades de la otra parte, identificar y disefiar la ofer-
ta de bienes y servicios que satisfacen estas necesidades, comuni -
car su oferta de un modo eficaz y presentarla en el tiempo cierto,
en el local adecuado.

Asi, se define la mercadotecnia como:

El andlisis, planificacidn, implementacidn y

control de programas disefiados a producir --




cambios voluntarios de bienes y servicios
con mercados determinados, de modo de al-
canzarse los objetivos organizacionales.

Se finca fuertemente en el disefio adecuado de las ofertas de la
organizacidn respecto a las necesidades de sus mercados y en el uso

eficaz de politicas de precios, promocidn y distribucidn para infor-

mar, motivar y prestar servicios a estos mercados. La mercadotecnia
desarrolla, matiene, y/o regula las relaciones de cambio involucran-
do productos, servicios, organizaciones, personas, liocales, etc.

Varics puntos pueden resaltarse de esta definicidn:

1. La mercadotecnia est& definida como un proceso de gerencia,
involucrando andlisis, planificacidn, implementacidn y con-
trol.

2. La mercadotecnia se apoya en programas de accidn hechos con
cuidado, en base a estrategias conscientes. De este modo,
la mercadotecnia ocurre antes de cualquier venta.

3. La mercadotecnia busca ocasionar intercambios voluntarios de
bienes y servicios, ofrecer beneficios suficientemente atrac-
tivos a los mercados determinados, de modo de producir cam-
bios voluntarios.

4. Mercadotecnia significa seleccionarse mercados determinados,
involucrando la distincidn de los segmentos de mercado y la
concentracidn sobre aquellos que ofrezcan potencial de con-
testacidn mis elevado.

5. E1 propdsito de la mercadotecnia es el alcance de los obje-
tivos organizacionales. Asi la planificacidn eficaz de la
mercadotecnia requiere una definicidn clara de los objeti-

vos de la entidad.
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6. La mercadotecnia se apoya en un sistema de oferta organi-

zacional fincado en las necesidades de los mercados deter-

minados, y no en el gusto del productor de servicios,

7. La mercadotecnia utiliza y mezcla una serie de herrcmientas
llamadas de "marketing mix" - definicidén y disefio del "pro-
ducto” (o servicio), polfiticas de precios, promocibén y dis-

tribucidn.

Un pliblico es un grupo distin*o de gente y/o crganizaciones que

B. Piiblico y Mercados.

tiene un interés real o potencial v/o impacto en la institucidn.

Asi, los plblicos del CIATEJ son, entre otros:
fesionales, técnicos y personal de apoyo; las camaras industriales,
las industrias relacionadas con sus areas de operacidn, los gobier-

sus propiuvs pro-

nos estatales regionales, el Gobierno Federal, CONACYT, el consejo
técnico asesor y las otras instituciones de investigacidn tecnold-

gica en el pais, las empresas consultoras de la regidn, etc.

De un modo general, la clasificacidn de los distintos piiblicos de

be seguir sus relacionamientos funcionales con la institucidn.
Esta clasificacidn debe ser la mds amplia posible, para que -

ningin pfiblico importante se quede olvidado.

PUBLICOS:

SOPORTE/APOYO

P

PUBLICO

PROVEEDORES

CIATEJ
PUBLICO INTERNO

RCGULACION

PUBLICO |
AGENTE

CLIENTE

PUBLICO

GENERAL

——.
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En el marco de una institucidn de investigacidn, esta clasiti-

cacidén admite que un mismo piiblico puede actuar 3e diferentes modos
respecto a la organizacidn. Por ejemplo, CONACYT puede ser clasifi-
cado, al mismo tiempo, como SOPORTE, CLIENTE y REGULADOR. Ademas,
para la institucidn no todos los piblicos tienen la misma importan-
cia.

Desde el punto de vista de CIATLJ, es necesario establecer re-
Jaciones con sus piliblicos importantes de modo de producir satisfac-
cidn.

Asi, hay que considerar cudles son los beneficios que la ins-
titucidn puede ofrecer a cade uno de estos piblicos a cambio de lo
que requiere de los mismos. Los plblicos con los cuales la insti-
tucidn necesita establecer y mantener relaciones de intercambio,
desde el punto de vista de sus objetivos organizacionales, consti-
tuyen sus mercados.

Un mercado es, por lo tanto, un lugar potencial para el comer-
cio de recursos vy puede ser definido como un grupo distinto de gen-
te y/o organizaciones que tienen recursos para cambiar por bienes o
servicios especificos.

De este modo, un piblico es cualquier grupo que tiene un inte-
rés existente o potencial y/o un impacto en el CIATEJ. Si CIATEJ -
quiere atraer recursos del mismo a través de un cambio por benefi -
cios o servicios, este piblico puede ser definido como un mercado -
para el CIATEJ. Se puede imaginar los siguientes mercados princi-

pales para el CIATEJ en la actualidad:

1 g ,
GOBIERNO | l
ESTATAL jg
?
3 ,r_JAL_ SERVICIOS
> CLIENTES

CONACYT Ik i CIATES |, INDUSTRIALES
? T $
LANFI E "

J ?

oY




APRPEENE e,

¢Qué reciben de CIATEJ los gobiernos federal y estatal y ---
LANFI? (Puede su satisfaccidn relacionarse con los servicios pres-
tados por CIATEJ a los clientes industriales?

Cudles serian los cambios introducidos en este sistema por la

siguiente modificacidn:

8 1
GOBIERNO
ESTATAL Y
FEDERAL
SERVICIOS
CIATEJ
SERVICIOS .
CLIENTES
INDUSTRIALES (
& !
Y

1

Respecto a los clientes industriales, CIATEJ tiene que determi-
narlos, identificar sus necesidades, desarrollar servicios que vengan
a satisfacer estas necesidades, preparar la disponibilidad de estos -
servicios y prestarlos.

¢Puede este tipo de estrategia aplicarse a los gobiernos federal
y estatales de la regidn?

¢Qué otros mercados potenciales existen para el CIATEJ?

Los problemas de mercadotecnia de las crganizaciones de servi-

cios estdn fincados en una demanda variable, que requiere una plani-

ficacidn y esfuerzo mercadotécnico acentuado.

C. Orientacidn Crganizacional

Muchas organizaciones ven la mercadotecnia como una actividad
t4dctica dado que avuda la organizacidn a incrementar la eficacia de

conseguir recursos y clientes.



Asi, la adicidn de gente especializada a la organizacidn basta
para cumplir las actividades de mercadotecnia, y no es necesario --
hacer cambios en otras partes de la organizacidn.

La institucidn mantiene los mismos servicios para los mismos -
clientes y el trabajo de la gente de mercadotecnia es ayudarla en la
promocidn y venta de estos servicios. Sin embargo, este punto de -
vista es un error. La mercadotecnia requiere, para ser eficaz, una
nueva orientacidn para la institucidn.

Asl, es necesario adoptar una organizacidn orientada para la -
mercadotecnia.

Las organizaciones normalmente empiezan sus funciones con obje-
tivos claros de atender a necesidades identifi adas de clientes po-
tenciales. Aquellas que lo logran, crecen y prosperan, y en este -
proceso, adquieren mis responsabilidades respecto a sus clientes, -
empleados, agentes y piblicos.

Las organizaciones tienen que servir bien, no solamente a los
clientes originales, sino que a los nuevos clientes y piib licos.

La alta gerencia de estas organizaciones enfrentan la tarea de
tener frecuentemente que compatibilizar metas e intereses incompati-
bles, y su atencidn se dirige para la eficiencia interna de sus or-
ganizaciones.

Se establecen descripciones estrictas de puestos y cadenas je-
rdrquicas de comando. La rutina y burocracia se vuelven importan -
tes en el objetivo de prestar servicios eficientemente, y estas orga-
nizaciones crecen insensibles a los cambios de las necesidades de --
los clientes.

Pero el mundo y los mercados se mantienen constantemente en ---
cambio, y estas organizaciones se vuelven desadaptadas a su medio, -

anteponiendo su sobrevivencia a riesgo.




Esto es particularmente importante respecto a las institucio-
nes de investigacidn que obtienen de los gobiernos fondos para in-
fraestructura y gastos operacionales en el inicio de implementacidn,
pero normalmente encuentran dificultades en seguir obtenié&ndolos en
los afios siguientes, pues ocurren cambios politicos, sociales y eco-

nomicos.

Asi, si la institucidn no sigue adaptandose continuamente a los
cambios de las necesidades de su mercado industrial, su sobreviven-

cia a medio y largo plazo sufre serios riesgos.

Infortunadamente, la mayoria de las instituciones de investiga-
cidn de los paises en desarrollo no tienen esta orientacidn mercado-
técnica y muestran la tendencia, con el pasar del tiempo, en contes-
tar cada vez menos las necesidades corrientes de sus clientes, pues
concentran sus operaciones y sobreespecializan sus profesionales pa-
ra atender eficientemente las viejas necesidades, identificadas ori-

ginalmente.

Dos caracteristicas principales muestran las instituciones que
no presentan la orientacidn mercadotécnica:
- Nada hace para medir las necesidades y perczpciones de sus -
piblicos y mercados.
- Pone dificultades o rechaza cuestiones, sugerencias, opinio-

nes y quejas de sus pliblicos y mercados.

Por otro lado, una institucidn orientada a la mercadotecnia -

presenta las caracteristicas siguientes:

- Elabora auditorias a intervalos regulares respecto a las ne-
cesidades, percepciones y satisfacciones de sus plblicos y -
mercados.

- Estimula sus pliblicos y clientes en participuar activamente -
en la vida de la organizacidn y a canalizar, a través de sis-
temas formales e informales, sus quejas, sugerencias y opinio-



nes y coordina sus operaciones y objetivos tomando estos in-

sumos en cuenta.

Asi, el concepto de la mercadotecnia es una orientacidn fincada
en las necesidades de los consumidores, dirigiendo su accidn hacia la
satisfaccidén de las mismas como la llave del alcance de los objetivos

organizacionales.

Es por lo tanto, distinto de la orientacidn a la produccidn, que
caracteriza organizaciones que gastan su energia en la perfeccidn de

su "producto” o en disminuir costos de la prestacidn de sus servicios.

También es distinta de la orientacidn de ventas, caracterizada
en organizacicnes que asignan su energia en intentar convencer sus -

piblicos y mercados a codiciar y comprar los servicios que producen.

La adopcidn,por parte de una institucidn existente, de la orien-
tacidn mercadotécnica, exige de una planificacidn adecuada. Requiere
cambios organizacioneles, nuevos enfoques de planificacidn y evalua-
ciones frecuentes que pueden demostrar deficiencias en desempefio, ne-
cesidad de cambiar practicas operacionales, etc. Estas modificacio-

P

nes normalmente no son faciles de implementarse, pues 7 Que vencer
resistencias, cambiar objetivos, costumbres, etc., - ilizacidn
de un proceso participativo interno a la instituci .¢ involucre
la comprensidn de las personas clave, puede ayudar la realizacibn de
estas modificaciones, junto a los procesos de educacidn y entrenamien-

to especificos.

D. E1 Método Mercadotécnico

Este método abarca las variables mercadotécnicas, reunidas en
tres partes:

1. El1 medio ambiente mercadotécnico, involucrando el anilisis

y la evaluacién de los mercados, plblicos, clientes, compe-
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tidores y medio ambiente de la institucidn - gobiernos,

economia, macropoliticas nacionales, aspectos culturales,

etc. f
El sistema mercadotécnico dentro de la institucidn, espe-

cificamente el andlisis y evaluacién de los objetivos or-
ganizacionales de corto y largo plazo - incluyendo aquellos
relativos a los mercados; la estrategia de alcance de los
objetivos, los recursos mercadotécnicos de la institucidn

y su organizacién; su programa de accibn, su uso en los -
instrumentos del "marketing mix" (servicios, promocibn, pre-

cios, etc.) e implantacibn -la planificacidn mercadotécnica
anual, los controles, los sistemas de informacidn, etc. [

Las actividades mercadotécnicas de la institucidn, involu- l
crando la identificacibn, an8lisis y evaluacidn profundiza- i
da de sus servicios y productos - grados de complementarie-

dad e integracidn, pertinencia, etc.; criterios de composi-

cidn de costos y precios de estos servicios y productos; la
distribucidn de los mismos servicios y productos; la estra-

tegia, planificacidén y organizacidn de los esfuerzos de pro-
mocidn y publicidad.

Las aplicaciones del método mercadotécnico en CIATEJ, conjunta-
mente a la adopcidn de la orientacidn mercadotécnica, son sugeridas
4
mas adelante..
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PARTE II. ANALISIS DEL MERCADO

La aplicacidén de la mercadotecnia permite a una institucidn re- /
gular el volumen, oportunidad y caracteristicas de la demanda de sus

servicios.

De los distintos tipos de demanda existentes, los m&s comunes
para instituciones de investigacidn que empiezan sus actividades en
paises en desarrollo son:
1. Demanda no existente - falta de interés e indiferencia por
los servicios ofrecidos por la institucidn, y

2. Demanda latente o potencial - fincada en la existencia de
clientes potenciales - que necesitan los servicios que la
institucidn puede prestar - y que no saben donde buscarlos.

La demanda del tipo 1 caracteriza los mercados potenciales en
que los tipos de servicios i1écnicos e investigaciones tecnoldgicas
no son entendidos ni conocidos.

Asi, el esfuerzo de mercadotecnia de la institucidn de investi-
gacidn, de modo de convertir esta demanda en efectiva, tiene que:

- Identificar las necesidades de estos clientes en potencial
desconocidas para los mismos - y desarrollar sus servicios
de acuerdo a satisfacer estas necesidades, y

- Distribuir informaciones sobre sus servicios - descripcidn,
ventajas, etc. - de todos los modos posibles, dentro de sus
posibilidades.

La demanda del tipo 2 presenta la diferencia que los clientes
saben lo que necesitan. Asi, el proceso de identificacidn de nece-
sidades se simpliifica.

Sin embargo, la transformacidn de una demanda latente en con-
tratos de servicios requiere la identificacidn de los clientes, el




desarrollo y oferta de los tipos de servicios adecuados (conjunta-

mente a las condiciones de costo, plazo, beneficios esperados, etc.)
de informaciones y una estrategia mercadotécnica para distinguir -

aquellos clientes de mayor demanda latente y usar coordinadamente -
las funciones mercadotécnicas de modo a desarrollar el mercado de -

una manera ordenada.

A. Anélisig de la Estructura del Mercado.

De modo a relacionarse a un mercado particular, antes que nada,
la institucidn de investigacidn necesita conocerlo bien. Necesita,
por lo tanto, analizarlo, conocer su estructura y comportamiento.
Esta actividad tiene la denominacién de andlisis del mercado, y es
el punto de partida para la accidn mercadotécnicza.

El andlisis del mercado estid compuesta de dos partes principa-
les:

1. E1 anilisis de la estructura del mercado, y

2. Andlisis de los clientes / consumidores.

Cualquier mercado posee una estructura, compuesta de miembros
con distintas necesidades y percepciones. Iguilmente, cualquier ins-
titucibn de investigacidn tiene limitaciones en el marco del suminis-
tro de servicios a todo su mercado con igual facilidad y eficiencia.
Por lo tanto, debe escoger las partes del mercado a las cuales pres-

tard sus servicios.

El anilisis de la estructura del mercado se compone de cuatro

etapas:

- La definicidn del mercado, en la que se determina todos los
miembros actuales y potenciales del mercado - es decir, la -
delimitacidn del mercado.

- La segmentacién del mercado, donde se hace la identificacidn

de las dicscintas partec significativas del mercado.




- El posicionamiento del mercado, involucrando la seleccidn de

las partes o seguimientos del mercado con las cuales la ins-

titucidn estd interesada en relacionarse y ;
- La orquestacién del mercado, donde se elabora la coordinacidn

del programa mercadotécnico respecto a los distintos segmen-

tos del mercado a los cuales la institucidén planea prestar -

servicios. -

Una vez determinada la posicidn respecto a su mercado, la ins-
titucidén debe mantener informaciones actualizadas sobre las necesi-
dades y percepciones de sus clientes en el mercado. Estas informa-
ciones son indispensables en el desarrolls de los programas mercado-
técnicos eficaces, en el marco del alcance de los objetivos institu- [
cionales. Esta actividad compone la parte 2 - andlisis de los clien- !‘

tes/consumidores - del analisis del mercado.

Definicidn del Mercado

El mercado de una institucidn de investigacidn se define en --
base a los servicios ofrecidos por la misma.

Asi, esta etapa involucra la definicién detallada de estos ser-
vicios -~ ingenieria industrial, capacitacidn, disefio industrial, in-
vestigacidn tecnoldgica, evaluacidn, transferencia y adaptacidén de-
tecnologia, etc. Estas definiciones influencian el tamafio y compo-
sicidn del mercado para cada servicio. Asi, el mercado para cada ser-
vicio estd compuesto por todas las instituciones/organizaciones que
tengan interés en el mismo y condiciones de absorverlo, a cambio de
pagos u otros recursos que sean acceptados por la institucidn de in-

vestigacidn.

¢En el caso de CIATEJ, Coémo definir sus mercados comunes y Ppo-
tenciales?




De acuerdo a su carta, el CIATEJ realizari investigaciones tec-

noldgicas, prestard servicios de asistencia tecnoldgica, asistencia
. . . ., ., . .
en informaciones, capacitacidn, evaluacidn de procesos industriales
y estudios econdmicos:
1. A la industria privada - prefe. entemente pequefias y media-

- - - -,
nas empresas - 1nicilalmente para los sectores de produccidn

de vestido, cal-ado y joyeria.

2. A los gobiernos federal, estatal y sus organisinos avocados
a promover el desarrollo regional, en el marco de la eva-
luacidn y aprovechamos de los recurso= naturales y subpro-

ductos regionales.

A esta definicidn corresponderi un determinado mercado para el
CIATEJ.

Sin embargo, el mercado potencial de la iInstitucidn puede ser
ampliado si a estos servicios se agrega los servicios y actividades
de transferencia y adaptacidn de tecnologia. Los servicios actua-
les de CIATEJ - capacitacidn, disefio industrial, dibujo, servicios

de ingenieria industrial, etc. definen su mercado actual y potencial.

¢Debe CIATEJ ampliar sus servicios actuales de modo a cumplir -

lo que estd establecido en su carta y definir su mercado de acuerdo?

¢Es posible hacerlo manteniéndose los sectores industriales --

originales - vestido, calzado y joyeria?

¢Puede CIATEJ »frecer servicios adicionales - transferencia y-
adaptacidn de tecnologia, por ejemplo - a aquellos definidos en su

carta_

La definicidn del mercado de CIATEJ se queda pendiente de estas

contestaciones.
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Segm~ntacidn del Mercado.

Una vez alcanzada la definicidn de su mercado - los clientes
interesados en sus servicios (demanda actual), los clientes que pue-
den interesarse (demanda latente y no demanda) y aquellos que no es-
ti4n interesados (empresas transnacionales, de grande tamafio pertene-
cientes a grupos empresariales cuyo proceso de decisidén se encuentra
vhicado afuera de la regidn, etc.) - la institucidn de investigacidn
debe reconocer que el mercado se compone de clientes de distinta in-

tensidad de interés en sus servicios.

Por otro lado, tampoco la institucidn tiene la misma intensidad
de interés respecto a todos los clientes e1 el mercado. Por consi-
guiente, la institucidn requiere un paso adicional en al definicidn

de su mercado.

Este paso se denomina segmentacidén del mercado y consiste en
la divisidn del mercado en partes aproximadamente homogéneas - donde
cada parte puede ser seleccionada como un blanco de mercado, que se

alcanza con un determinado "marketing mix".

Asi, la segmentacidn del mercado se coloca indispensable en el

marco de la eficacia mercadotécnica.
No hay ning{in modo, inico, de dividir un mercado en segmentos.

La estructuracidn del mercado es una funcidn del uso de las va-
riables usadas en el andlisis del mercado. A estas variables se lla-
man variables de segmentacidn, que en el caso de instituciones de in-
vestigacidén las m&s tipicas son:

- Areas o sectores industriales (grado de similitud de servicios

requeridos)

- Ubicaci3n geogrifica de los clientes actuales y potenciales

(potencial de contestacibn y costos de los servicios)
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- Tamafio de los clientes actuales y potenciales (capital, capa-
cidad de pago por los servicios)

- Naturaleza juridica de los clientes (gobierno o empresa pri-
vada)

- Naturaleza de la demanda de los clientes - demanda no exis-
tente o latente (estado de preparacidn - grado de esfuerzo -
mercadotécnico)

- Naturaleza de la tecnologia (y de su desarrollo y transferen-
cia) requerida por los clientes actuales y potenciales (defi-
nicidén de la estrategia de los servicios de investigacidn tec-

noldégica, evaluacidn y transferencia de tecnologia)

Desde el punto de vista de la naturaleza multidisciplinaria de
las instituciones de investigacidn regional, de la satisfaccidn de-
necesidades distintas de sus clientes y respectivos impactos, normal-
mente se adopta una estrategia de mer-:adotecnia diferenciada, donde
se disefia programas mercadotécnicos distintos para los segmentos del
mercado escogidos.

Sin embargo, limitaciones de recursos - humanos, financieros, -
etc. - y otros factores pueden llevar la institucidn a una estrate-
gia de mercadotecnia concentrada, donde se toma la decisidén - después

‘de tener el mercado dividido en segmentos - de concentrar los recur-

sos institucionales y esfuerzo mercadotécnico sobre un determinado -
segmento del mercado. La adopcidn de esta estrategia es particular-
mente recomendada para instituciones de investigacidn en el inicio -
de sus operaciones, a la raiz de la construccién de su credibilidad
en el mercado, una vez que es mas factible servir bien a un solo seg-
mento.

A pesar de esta recomendacibn, el planeamiento de la capacita-
cidn de la institucidn debe llevar a cuenta todos los segmentos re-
levantes identificados.
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¢En el caso de CIATEJ, Cudles son las variables de segmentacidn
significativas?
¢Cudles fueron las variables llevadac i cuenta en los estudios

de mercado ya realizados?

Posicionamiento en el Mercado.

El posicionamiento en el mercado es el proceso por lo cual la
institucidn realiza un estudio cuidadoso de la estruct.ra del merca-
do de modo de localizarse su "nicho", donde puede hacer su contribu-
cién mis efectiva, en vez de duplicar servicios ofrecidos por otras
instituciones.

El "nicho" de mercado de una institucidn de investigacidn esti
siempre relacionado a la prestacidn de servicics de investigacidn -
tecnoldégica, evaluacién, informacidén tecnolégica, adaptacién y ----

transferencia de tecnologia. Asi, los otros servicos de asistencia

técnica (y no tecnoldgica) - ingenieria industrial, andlisis y ensa-
yos laboratoriales, dibujo, capacitacidn de recursos humanos, con-
trol de calidad, etc. - deben ser prestados pér la institucidn desde
el punto de vista de la obtencidn de clientes para sus actividades
principales, descritas arriba, o en complementacidén a estas mismas
actividades.

De este modo, la institucidn no deberia buscar mercados especi-
ficos para finicamente estos servicios de asistencia técnica, una vez
qQue muy probablemente estaria compitiendo, en estos mercados, con -
otras instituciones de naturaleza privada - instituciones de produc-
tividad, consultoras, escuelas profesionales, laboratorios privados,
etc. Al par de las dificultades tradicionales de obtenerse mercados

en regimenes de competencia, esta situacidn normalmente genera pre-




siones politicas por parte de estas otras instituciones sobre la ins-

titucidn de investigacidn, si la misma recibe fondcs piliblicos para -
su mantenimiento, bajo el pretexto de competencia desleal.

Por otro lado, las actividades de investigacién e informacidn
tecnolbgica y la evaluacidn, adaptacidn y transferencia de tecnolo-
gia necesitan de un conjunto de recursos especializados - humanos,
laboratorios, plantas piloto, talleres, etc. - representando una al-
ta inversidén de retorno a largo plazo, sobre una actividad de ries-
g0 apreciable, cuyo mercado requiere igualmente un esfuerzo mercado-
técnico elevado. Asi, es muy poco probable - particularmente en pai-
ses en desarrollo - que la iniciativa privada venga a dedicarse a es-
te rengldn como objetivo principal (no se trata, por cierto, de sec-
tores de investigacidn tecnoldgica y tranferencia de tecnologia de
las grandes empresas).

De este modo, el nicho de mercado de las instituciones de in-
vestigacidn soportadas por gobiernos se queda fincado en la presta-
cidén de los servicios principales aqui mencionados.

Ademds, si la institucidn es regional y de caricter multidisci- .
plinario, una de sus justificaciones b&sicas de factibilidad, en --
comparacidn con la alternativa de instituciones especializadas, es
el efecto sinergético en el uso de sus recursos - humanos, materia-
les, etc. - distintos para cada area/sector de mercado en que opera.

Esta busqueda de complementariedad de &reas es anfloga a la -
tradicional estrategia de diversificacidén empresarial.

-

‘ De este modo, al establecer su posicionamiento de mercado, la
institucidn de investigacidn elabora, al mismo tiempo, la planifi-
cacidn de su capacitacidén de prestacidn de servicios de acuerdo a
este efecto.

¢{Cémo se puede determinar el posicionamiento de mercado del
CIATEJ?
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¢En base a qué servicios se encuentra su mevrcado actual presen-

temente definido?

¢Qué cambios serian introducidos si las cdmaras industriales de
vestido vy joyeria se deciden a seguir el ejemplo de la clmara de cal-
zado, en el marco de la creacibén de escuelas profesionales?

¢Qué pasaria si el Instituto de Productividad de Jalisco y otras
consultoras pasan a ofrecerle competencia respecto a los servicios de
ingenieria industrial?

¢Culdles son sus posibilidades de realizar investigaciones tecno-
l6gicas, evaluacidn, adaptacibébn y transferencia de tecnologia en los
sectores de calzado, vestido y joyeria?

Orquestacidén del Mercado.

El posicionamiento descrito arriba estd relacionado con lo que
se conoce por orquestacibén del mercado, que involucra la estrategia
de seleccidn respecto a los segmentos de mercado que serin servidos
por la institucidn de investigacibén. Al conjunto de los segmentos
escogidos - que deben ser compatibles entre si - se denomina el ran-
go del blanco de mercado ("target Market range").

Por otro lado, ni todos los segmentos escogidos de acuerdo a
criterios miltiples y variables - incluso criterios politicos - pre-
sentan el mismo grado de atraccidn para la institucidn.

Asi, dada la limitacién natural de recursos organizacionales,hay
que establecerse también una estrategia en cuanto a los distintos
grados de esfuerzo mercadotécnico de la institucién en el marco de
cada segmento incluido en el rango del blanco de mercado.

A pesar de estos cuidados en seleccionar a sus clientes, la
naturaleza interactiva de su mercado es tal que la institucibn de
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investigacién normalmente tendrd que encararse con demandas de clien-

tes no situados en su rango del blanco de mercado.

Si este tipo de demanda es significativo, se torna necesaric

revisar la determinacidén del rango del blanco de mercado.

Caso opuesto, su atencidén se queda pendiente por las priorida-
des, disponibilidad y adecuacidn de recursos de la institucidn.
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B. Anilisis de los Clientes/Consumidores

Una vez determinados sus blancos de mercado, 1la institucibn
nece51ta conocer los clientes que lo componen.

De éste modo, se hace necesario identificar y encuestar sis
temdticamente sus necesidades, percepciones, preferencias y sa--
tisFacciones. La identificacibn de sus necesidades es fundamen--
tal como el punto de orientacibn para 1la preparacibébn de ofertas
de servicios y rosicionamiento de mercado.

Del mismo modo su percepcibén de €stas ofertas y de la ima--
gen de la institucibn ir§ a influenciar su decisibén respecto a -
éstas ofertas.

Por otro lado, sus preferencias respecto a un conjunto de o
fertas alternativas también influencia su decisién. Al conocer -
los factores de toma de decisibn del cliente, la institucién se
encuentra posicionada para desarrollar una estrategla mercadotéc
nica y especificar sus servicios de modo a mavximizar la acepta--
cibén de sus ofertas.

Ademis, el conocimiento de la satisfaccibn de. sus clientes,
evaluada perlodlcamente, le demuestra los reajustes necesarios.

Sin embargo, solamente instituciones de investigacidn ya --
desarrolladas, con muchos afios de experiencia y tradicidén de o--
rientacién mercadolégica, conducen investigaciones directas so--
bre las percepciones, preferencias y satisfacciones de sus clien
tes.

Desde que la percepcion del mercado respecto a la-imagen de
una institucién no corresponde necesariamente a su realidad y a
la de sus servicios, &stas instituciones toman a su cargo la ---
construccién de su "status", las medidas de su imagen, la identf
ficacibén de los factores que la determinan, y las estrategias a
su modificacién.

Del mismo modo, realizan medidas de las preferencias de los
clientes y su satisfaccién, identifican los factores que las de-

terminan y orientan su esfuerzo mercadctécnico de acuerdo a los




..resultados obtenidos.

En el caso de las instituciones de investigacidn implementadas
recientemente en paises de desarrollo, el &nfasis no se emplaza en
éstos aspectos sino que en la identificacidn de las necesidades de

sus clientes.

Identificacién de las Necesidades de sus Cliéntes

Las instituciones de investigaéién que pretendan relacionarse
a su medio ambiente tienen que conocer las distintas necesidades --
que caracterizan los distintos grupos de sus clientes, sus intensi-
dades y cambios en el pasar. del tiemps.

Sin embargo, la medida de &stas necesidades no es sencilla. --
Primero, el propio concepto de necesidad no es muy claro, -se con--
funde con deseo, demanda, etc.-. Segundo, los clientes no se encuen
tran siempre en condicibn de expresar sus necesidades de un modo --
claro - pueden no haberles dedicado reflexibén, considerarlos de di-
ficil descripcibn o no confiar en mencionarlos.

Por Gltimo, es dificil evaluar la intensidad de las distintas
necesidades mencionadas por cada cliente.

Hay tres métodos por los cuales se puede conocer las necesidades
de alguien:

- Se solicita directamente al individuo describir sus necesida

des. (Método Directo)

- A ello se solicita contestar a un material vago que se le -~
presenta, en base a lo cual el mismo proyectari eventualﬁeg
te sus necesidades. (Método Proyectivo)

- Se presenta al individuo una proposicibén concreta de servi--
cio que le ayuda a aclarar sus necesidades. (Método Simula--
do) ' '

Las instituciones de investigacibén tecnolbgica usan normalmen-
te los métodos diréctos - m&s adecuado a las demandas latentes - y
similado, m8s adecuado a las situaciones de n6 demanda, para identi-

ficar las necesidades de sus clientes.
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Sin embargo, se debe mantener en mente que eastos métodos <

tan informaciones sobre el pasado y presente, ayudando, por ¢. - -

Y o- -

guiente a estimar lo que es necesario hacer en el futuro. No @.:y; =-

nera de tenerse . :rt:za en cuanto a lo ¢une e 3 b2 hacer, ;e

i

. g . . [APS - N
los resuvitados nunci son definitives. No zbs...nie, €ste as oo’

ks

tativo no vuelve invilida la investigacidn.

El Método Directo

b
“
{D

- . . ,

La mayoria de las investigaciones de rmeiradd usan el 7 .o
cuestiosnes directas cn la identificacidn de l13is necesidades 7> 4
clientes.

Las preguntas que son dirigidas a cada clienie pueden < @ ~°1 A

tipo abierto - (Que servicios de asisiencia 1écnica y tecnol:,”: :c-
quiere su empresa? - o cerrado - Favor listar los siguentes ¢ . .1 -
cios de investigacidn, transferencia tecnoldgica y de asiste.c’= .’g
nica de acuerdo a la orden de interes de su crgarizacidn. Cu-=7". s
de tipo abierto presentan las ventajas de no :estiringir al cl -oto
y obtener contestaciones m&s validas. Sin embargo, son mis diriciles

de clasificarse y la elaboracidn del resumen de los resultadcs s
m&s diffcil. La validéz de las informacicnes obtenidas sobre o< <i
cades se queda perdiente ‘de: -

- la formulacifn especifiza de las cuestiones

- la forma de su aplicacibn

- entrevista telefdnica, personal, contestacibén de cuesticni -
y rios enviados por el correo, etc.

- la motivacidn del encuestado/cliente o su poder de articulz

cibn.

- el efecto del entrevistador = °

- la politica del muestreo
y muchos otros factores.

Exicsten té&cnicas desarrolladas durante décradas - construccidn
de cuestionarios, nuestreo de Sreas, etc.- cuya utilizacibn es co--

rriente.




-
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Respecto a las técnicas alternativas de identificacidén de necesi-
dades por el método directo, fincades en cuestionarios, se destacan -
las entrevistas personales, teléfonicas, y cuestionarios enviados a -
los clientes por correo.

Las entrevistas personales son la mis versitil Y efectiva de
las tres. Pueden ser dirigidas a grupos de clientes o a clientes indi
viduales (las iltimas son mas usuales), y se realizan en base a una -
lista formal de preguntas -cuestionarios- la cual les sirve de guia.
Presentan las ventajas de que el entrevistador puede hacer preguntas
adicionales y complementarlas al cuestionario con observaciones perso
nales; corregir eventuales faltas de cooperacibn de los entrevistados;
asegurarles confidencialidad; percibir falsas contestaciones -
de los entrevistados en base a desconocimiento, necesidad de ser ama-
ble, efecto en el ego, etc., a par de proveer soluciones a los proble
mas de semantica.

Sin embargo €sta se constituye a la técnica de comunicacién de --
mas alto costo y requiere una mayor planificacibn técnica y adminis--
trativa que las técnicas alternativas. No obstante ésta es la técnica
mas recomendable a las instituciones de investigacibn en el marco del
uso del método directo de identificacibn de las necesidades de sus --
clientes.

Las entrevistas telefénicas son por cierto , el modo mds répido
de recoger informacidén, pero sus limitaciones -falta de contacto per-
sonal, brevedad, etc.,- no las hace adecuadas para la identificacidn
de las necesidades de los clientes.

A pesar de constituirse en el finico modo de alcanzar clientes que
rechazan entrevistas personales y en la menos costosa de las tres téc
nicas de comunicacibn, el cuestionario enviado a clientes via correo
muestra una tradicional baja de contestaciones y no se debe de pensar
en su utilizacidn en el caso presente.

Por otro lado, la construccidén de los cuestionarios en el marco -
de las entrevistas personales requiere habilidades considerables,

[
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Cada cuestionario se debe probar a una muestra piloto antes
de ponérselo en larga aplicacibn, es decir, en prictica.

Los errores mis comunes en la elaboracidn de los cuestiona- 1
rios -quz pueden invalidar las informaciones que se desea obte
ner- estan normalmente involucrados en:

- los tipos de preguntas comtenidas -inclusibn de preguntas

a las cuales el entrevistado no puede contestar, o a las
cuales no es necesario contesiar y la omisibén de otras --
que si deben de ser contestadas. Cada pregunta tiene que ser --
verificada de acuerdo a su necesidad en el marco de los objetivos de -
de la investigacién (identificacién de lascnecesidades de los clientes),

- La forma y fraseologia de las preguntas:
Las abiertas, de acuerdo al mencionado, hacen posible
al entrevistado contestarlas con sus propias palabras,
Por otro lado, las preguntas cerradas son aquellas en

tas. Se puede solicitar al entrevistado contestarlas -
de modos distintos: una o dos maneras (preguntas dico-
témicas), apuntarse una de las distintas contestacio--
nes (mGltiple seleccidn), colocarse notas de acuerdo a
una escala, etc.

La seleccibén entre preguntas abiertas y cerradas afec-
ta al grado de concentracidén de las contestaciones, --
los costos de las entrevistas y la calidad del an8li--
sis posterior. Sin embargo las desventajas involucra--
das -dificultad de clasificacibn, del anflisis final, -
etc.- las preguntas abiertas prevalecen sobre las ce-- .
rradas en el marco de la identificacibén de necesidades
de clientes, particularmente cuando la institucibn de
- investigacibén no se presenta con una capacitacién -
ya bien formada. Por otro lado, las palabras en el --
cuestionario deben ser sencillas, directas, sin ambi--
guedades y no tendenciosas.

l que todas las respuestas posibles se encuentran previs -
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- La secuencia de las preguntas:

Las primeras preguntas deben atraer el interés del cliente
y son de paturaleza abierta. Las preguntas mis diffciles y
que pueden involucrar aspectos personales se deben de de-
jar hasta el fin de la entrevista, pues asi se evita reac
ciones emocionales que afectan las preguntas siguientes o
la interrupcidén de la entrevista.
Con el objeto de no confundir al entrevistado, las pregun
tas se deben efectuar en un encadenamiento 1l6gico. Infor-
mes sobre la identificacibn del entrevistado -capital so-
cial, asociacibn a camaras, etc.- se deben ubicar en la -
parte final del cuestionario.
En el caso de las instituciones de investigacibn, la ela-
boracidén y estrategia de aplicacién de los cuestionarios a ||
'los clientes requiere de la asistenciade los técnicos es= |
pecidlizados en las areas afines de la institucidn.
_ El disefio del método Jdirecto secompleta a travéz del plan
de muestreo que se concreta a tres preguntas basicas:
- Quien va a ser investigado? - v?,ﬂnif I
- Cuantos clientes seran investigados? (tamafio de la mues
tra) _
l - Como van a ser seleccionados? (procedimiento de mues---
treo) '
! La contestacidén a &stas preguntas tampoco es sencilla.
- La unidad de muestreo en caso ®n discucibn debe ser tal
g que contenga una representacién hHomogénea de los segmen
tos de mercado seleccionados y priorizados. Si hay in--
‘ formacion adicional sobre la demanda latente en estos
segmentos, hay que. incluir a los clientes involucrados,
pues €stos son los que pueden especificar sus necesida-
des.
- Claro estd que cuanto mayor el tamafio de ia muestra mis
confiables los resultados obtenidos. El1 presupuesto, el
tiempo disponible y la precisibn exigida son par&metros-i

de determinacibén de tamafio de la muestra, conjuntamente
al tamafio de los segmentos prioritarios del mercado.




- E1 procedimiento del muestreo en el caso de discusibn es

tipicamente non-probabilistico, y el muestreo por cuotas
de acuerdo a las Areas o sectores industriales prioriza-
dos, es normalmente usado.

La realizacién del método directo se hace a través del tra
bajo de coleccibdn de las informaciones sobre las necesidades de -
los clientes y su posterior clasificacibn y andlisis, Por fin, se
se prepara un iriforme conteniendo los resultados de la investiga-
cibn, observaciones de validéz, criticas y recomendaciones,

Debe notarse que el agregado. de informaciones que resulta
de ésta labor es normalmente de interés para los distintos secto-=
res industriales, y &ste hecho, convenientemente manejado, puede
facilitar la ejecucidn del estudio.

Aparte del método directo. datos - secundarios disponi:--
bles deben ser investigados por la institucibn, respecto a las ne
cesidades gubernamentales de investigacidén tecnolégica, informa-
cidén, evaluacidn, adaptacibn y transferencia de tecnolbgia, en el
marco de los planes estatales, regionales y federales de desarro-
1lo industrial fincado a los recursos naturales regionales exis--
tentes.

No se cree necesario enfatizar aqui la importancia del uso
de los datos secundarios existentes, disponibles y confiables, co
mo apoyo en el andlisis del mercado.

En referencia a la no demanda identificada -es decir, el -
conjunto de los clientes cuya entrevista por el métedo directo «~
tenga revelado desconocimiento de sus necesidades- confesadamente
o no- ademas de aquellos nb incluidos en el método, se pasa a la

' aplicacidén del método de la simulacibn, A partir de datos acumula

dos sobre la operacién y las.caracteristicas de €stos clientes, -
la institucidn de investigacidn asume cuales sean sus necesida —

des y les presente -en base individual- una propuesta especifi -
ca de prestacidn de servicios.
La presentacibn de propuestas a grupos de clientes o secto

res industriales tambien es hecha, en el marco de la prestacibn -

1100
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de servicios tipo multi-cliente. Se espera, en base a &ste método,
hacer posible la identificacibn de las necesidades de cada cliente

de acuerdo a su reaccidn a la propuesta recibida,

Estas propuestas deben ser muy sencillas, claras y resumi---
das. Sin emnargo asi mismo involucran un costo apreciable, y por -
lo tanto éste método debe tener su aplicacibén sel ectionada.

Los dos métodos ya mencionados -directo y de la simulacibn-
en el marco de la identificacibén de las necesidades tecnolbgicas -
de los clientes en base a la obtencién de la informaéibn'a partir
de los mismos clienfes, requieren cuidados adicionales oue pueden
ser derivados del flujo siguiente:




POSIBLES REACCIONES DEL CLIENTE

NO CONOCE SUS NECESIDADES

X

SABE QUE
NO SABE

NIRGURA
INFORNACION

CONROCE SUS NECESIDADES

|

1 e £
NO SABE QUE KO CORRESPONDE CORRESPONDE
RO SABE A LA REALIDAD A LA REALIDAD

INFORMACION

A+ CORRECTAMENTE

B. DE NINGUN MODO ]s-—J

NO PUEDE PUEDE
DESCRIBIRLAS DESCRIBIRLAS
NO QUIERE QUIERE
DESCRIBIRLAS DESCRIBIRLAS

EQUIVOCADA \{/

| —JE— CONTESTA
DICE QUE EQUIVOCADA-
RO SABE MENTE A
PROPOSITO
‘ 1

\

INFORMACION

CORRECTA

/

..6 a_
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La determinacién de las personas a ser contactadas -quien toma
rfa la decisibn de contratar los servicios de la institucibén, ouien -
debe conocer las necesidades tecnolbgicas- para cada cliente empresa
o gobierno- require de cuidados adicionales en la planificacién de la
coleccién de informaciones.

Otro aspecto importante es si los clientes a los cuales se lo-
grd identificar las necesidades tecnolbgocas estfn listos para satis-
facerlas, es decir, si tienen condiciones de poner en uso las solucio
nes para sus problemas.

Ademas de los métodos ya mencionados, el método de la observa-
-cifn del comportamiento tecnolbgico de los clientes les puede identi-
ficar las necesidades. A

Asfi, los registros ‘de adquisicién de tecnologia en el exterior-
depositados en el Registro Nacional=de los clientes potenciales del -
CIATEJ, por ejemplo, sirve de base a la identificacibn de las necesi-
dades tecnolbdgicas de éstos mismos,clientes.

Los métodos de identificacibn de necesidades aqui descrito® vi
san m3s que todo su aplicacidén en el marco del posicionamiento ini---
cial de mercado de la institucién de investigacibn, Sin embargo el --
proceso de identificacidn de necesidades tecnolfgicas de los clientes
es un proceso continuo, en base a la adopcibn de la orientacién merca
dotécnica. (Vease el anexo II)

De éste modo, la repeticidn peribdica del uso del método direc

to, como aqui mencionado,fpresenta un costo elevado. Por consiguiente
el proceso de identificacibn mAs que todo tiene su continuidad asegu-
rada a través del método de simulacibn, observacién y contactos perso
nales -cuya descripcién se harf mis adelante, en las partes referen--
tes a la promocibn y-a la implementacibn de servicios tecnolbgicos.
¢Que ha hecho CIATEJ en el marco del anflisis de las necesida-
des de sus clientes actuales y potenciales? '
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Respecto a los estudios de mercado realizados:
¢Que métodos y técnicas de comunicacién fueron usados? )
:Cuales fueron los criterios de planificacién de éstos

estudios?
¢Que comentarios se pueden hacer sobre la construccidn

de los cuestionarios usados en referencia al tipo, forma y fraseo

logia y secuencia de las preguntas?
:Como se seleccionaron los clientes ccasultados y las

personas a ser entrevistados?
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- Situacibén Presente del CIATEJ en el Marco del Anilisis de su Mercad6

éCual debe ser el posicionamiento actual de mercado de CIATEJ?

Existen parametros de definicibén como su carta, sus activida--
des actu:les, la orientacidén de miembros de consejo superior respec-
to a la actividad de investigacibn tecnolbgica, estudios de mercado
realizados, la preocupacidén de sobrevivir.

¢El desarrollo de otras actividades o servicios le facilitaré
definir su posicionamiento?

En realidad, las necesidades del mercado para el cual CIATEJ -
puede contribuir con exclusividad son las necesidades tecnolbgicas.
Y éstas necesidades, sobre cuya identificacibn se describid arriba,-
estln asociadas principalmente a la compra, evaluacibn, adaptacibn,
absorcibén y transferencia de tecnologia.

Asi, la necesidad de tecnologia de un cliente industrial cual-
quiera, identificada a través de los mencionados métodos, puede ser
sumarizada por el siguiente flujo simplificado:




SATISFACCION DE NECESIDADES DE TECROLOGIA EZPLICITA

RUEVA EMPRESA O
DIVERSIFICACION
DE EMPRESA EXIS-
TENTE

POSEE OBTIENE INFORMACION, | i NO ADAPTACION
TECNOLOGIA | _J EVALUA Y ADQUIERE = ||
PROPIA DIRECTAMENTE (PAIS
Y EXTERTIOR)
ADAPTACION
PROPIA
COMPRA
TECNOLOGIA OBTIENE INFORMACION,
_"f (SI ESTA AYUDA EN LA EVALUA-
DISPONIBLE) CION DE ALTERNATIVAS CONTRATA,
|| v ApquisIciON, SER- | L) ADAPTACION A
YTCIOS DE ADAPTACION UN CENTRO DE
- ( 'Y ABSORCION) DE UN TECNOLOGIA
DESARROLLA CENTRO DE TECNOLOGIA
TECNOLOGIA @
‘ O,
| — !
INTERNA- CONTRATA CENTRO
MENTE DE TECKOLOGIA

ENPRESA EXISTENTE
(COMPETERCIA, AU-
MERTO GANANCIAS,
EXPANSION EN EL
MISMO RENGION)

-

PERFECCIONAMIENTO

DE LA TECNOLOGIA
USADA

ABSORCION DE LA

CONTRATA CENTRO

TECNOLOGIA USADA

DE TECNOIOGIA
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La hipdtesis 1, 2, 3, 4, y 5, que se suceden frecuentemente
en el marco de las necesidades de pequefios y medianos clientes, -
sin condiciones de tener capacidad propia-involucran actividades
de investigacidn tecnolégica, es decir, generacidn de nuevos pro
ductos o procesos o modificacidén de los existentes a través de -
la utilizacidn de investigacién, desarrollo e ingenieria (b3sicy
de proceso o de producto) viendo objetivos definidos, dentro de
plazos y costos establecidos en base a recursos humanos, labora-
torios, plantas piloto, prototipos, talleres, etc., especializa-
dos para tal fin.

Ademis,requiere la institucibn transferir los resultados de
los proyectos de investigacidn tecnoldgica a los clientes de mo-
do que los puedan poner en uso, lo que involucra establecer es--
trategias de implementacidn, dadas las dificultades normalmente
encontradas en éste proceso (mencionadas adelante).

'De éste modo, como se puede concluir, la actividad de inves-
tigacidén tecnolbégica no se encuentra aislada, sino que asociada
a las actividades de informacidén, evaluacibn, adaptacidn y trans
ferencia de tecnologia.

¢Debe el CIATEJ expandir sus definiciones de carta e inclu-
ir la realizacibén de éstas actividades asociadas, de modo que fa
cilite su accidn en la investigacidén tecnolbgica?

Si es afirmativa,la contestacién influenciard la defini---
cibén y posicionamiento de mercado de la institucidén, que estan -
fincados en la especificacibén de sus servicios.

Por lo tanto el posicionamiento de mercado de CIATEJ es un
proceso simulténeo conjunto y asociado a la planificacién sinergé
tica de la naturaleza de la capacitacidén del centro, en que to--
dos los aspectos ya mencionados deben ser llevados en considera-
cidn.

Como un principio; a partir de la identificacibén de las ne-
cesidades de los clientes, se debe tener en cuenta que, respecto
a la conbinacibén (mezcla) de capacidades técnicas a implantarse,

es mis ventaja tener una especifica capacidad atendiendo un nlme

ro significativo de clientes que tener dos capacidades distintas




atendiendo una cantidad reducida de clientes

¢Los resultados obtenidos en base a los estudios de mercado

realizados permiten a CIATEJ definir su posicionamiento de mercado?

¢Fueron las necesidades de investigacidn tecnolbégica de los

gobiernos Estatal y Federal determinadas?

Contestaciones negativas o incertidumbre no invalidarian,
por otro lado, la accidn del centro a corto plazo en base a estos
resultados - particularmente en los segmentos que se sospecha
pertinentes o indirectamente asociados al posicionamiento adecua-
do del centro - desde que estas acciones no involucren inversio-
nes sustanciales en equipos, instalaciones, regursos humaoos ca-
lificados, etc.

La implantacidén de una capacitaciédn técnica involucra con-
diciones especialer de recursos y tiempo, de modo que la estra-
tegia de implementarse estas acciones en el corto plazo requiere
la subcontratacidn total o parcial de los servicios a terceros.
Esta subcentratacidn exige cuidados especiales en el marco del
relacionamiento con los clientes (evitando pérdida del mercado
de CIATEJ para el subcontratado), en la identificacidn adecuada
de las instituciones capacitadas, en el mantenimiento de las con-
diciones de la prestacidén de los servicios (plazos, costos, etc.)

Como la mayoria de los problemas se ubica en la interaccidn
junto al ¢ iente y en la gerencia de los servicios/proyecto del
subcontratado, se propone que la implementacidén de la capacita-
cidn del CIATEJ empieze con la contratacién de gerentes de proyec-
to/programa experimentados, que serian responsables por la direc-
cidn y gerencia de los servicios subcontratados, constituyéndose
en los iatermediarios entre la institucidn subcontratada y direc-
cién del CIATEJ y los clientes.
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PARTE III. EL PROGRAMA DE MERCADOTECNIA

Una vez definidos los segmentos de mercado y posicionamiento
respecto a los mismos, a través de la convergencia de necesidades
identificadas - capacidades (habilidades) técnicas requeridas, que
puede expresarse en una matriz, y de los respectivos criterios de
prioritizacidén, la institucién estd lista para programar los ins-
trumentos mercadotécnicos para alcanzar la contestacidén de mercado
deseada.

En el caso de una institucibén prestadora de servicios, estos
instrumentos son: servicio ("producto"), precio, diseminacibn y
promocidn.

El manejo selectivo de los conjuntos'de las distintas opciones
relativas a estos instrumentos posibilita a la institucidn a obtener
los efectos deseados - intensidad de contratacién de servicios - de
cada segmento de su mercado.

Decisiones Sobre los Tipos de Servicios

Ya se han hecho descripciones detalladas de los tipos de servi-
cios ofrecidos por una institucién de investigacidn.

La tictica de ofertas de los tipos de servicios de la institu-
cidn respecto a cada segmento de su mercado se puede derivar de la
matriz mencionada arriba. Es necesario aclarar, sin embargo, que
el atributo esencial de los servicios de la institucidén es calidad -
competencia técnica (2lcance de los objetivos) y gerencial (efi-
ciencia en el uso de los recursos, incluso el tiempo) '

Para cada segmento del mercado corresponderi una determinada
mezcla o combinacidén de servicios.

Decisiones Sobre los Precios de los Servicios

En el desarrollo de tecnologias, la venta de los servicios de
una institucién como el CIATEJ tiene normalmente como objetivo la
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recopilacibén de los costos involucrados en el servicio, ademas de
un porcentaje destinado a la reinversién en la capacitacidn del
centro. A veces, se encuentran politicas de "mark.down"- es decir,
la oferta de servicios a un precio por debajo de los costos, con el
objetivo de estimular el mercado o alguno de sus segmentos.

Por otro lado, el desincentivo de demandas no deseadas se fin-
ca en una politica de "mark-up". En el marco de la venta de tec-
nologias listas - desarrolladas con recursos propios de la institu-
cidén y otros recursos que no son del cliente - la politica de esta-
blecimiento de precios se abre, puesto que sus valores de cambio
no tienen necesariamente relacidén con sus valores de uso.

Diseminacidn de los Servicios

Las decisiones fundamentales respecto al uso de este instru- .

mento, en el marco de las instituciones de investigacidn son:

- Determinacidén del volumen y calidad de los servicios a ser
ofrecidos a cada segmento de su blanco de mercado. Estos
factores estén relacionados a la distribucidn geogridfica
de los clientes y costos involucrados.

- Nlimero y localizacidn de irstalaciones de servicios fuera
del centro - la descentralizacidn geografica de laboratorios,
plantas piloto, etc. Este no es un factor de pronto interés
para el CIATEJ.

- E1 uso de los intermediarios facilitadores. Aqui esta el
factor mads importante para el CIATEJ en su momento actual.
El uso de empresas de proyectos de ingenieria, consultoras
en técnicas administrativas y organizacionules, institutos
de productividad, etc. en la promocidén del centro y distri-
bucidn conjunta de servicios puede constituirse en un factor

acelerador apreciable en la conquista del blanco de mercado
de CIATEJ.




Promocidn

Promocidén no es mas que una rforma especial de comunicacidn
con alto contenido de persuasidén. Sin embargo, se trata del ins-
trumento tactico mis importante para las instituciones de inves-
tigacidn, que les posibilita la obtencidén y mantenimiento de clien
tes. Las técnicas promocionales mis adecuadas a estas institucio-
nes son:

- publicidad

- contactos personales

- incentivos

- atmosférica (medio ambiente)
Publicidad

La publicidad reemplaza la propaganda, en el marco de las ins-
tituciones de investigacidn, a raiz de requerimientos de costo sus-
tancialmente mis bajos y de la necesidad de creacidén y mantenimien-
to de la credibilidad institucional.

Consiste en la estimulacidn no personal de la demanda por los
servicios institucionales - sin costos para la institucidén - a tra-
vés de la colocacidn de noticias pertinentes en un drgano de publi-
cacidn, obteniéndose presentaciones favorables de los mismos en ra-
dio, peribdicos, televisién, etc.

No obstante, ya que la institucidén no paga esta cobertura de la
prensa, hay poco control sobre el contenido final de la noticia de
publicidad. Por otro lado, el establecimiento de habilidades especia-~
les se hacen necesarias dentro de la institucidn, en la preparacidn
escrita de las noticias y relaciones con la prensa.

De este modo, una buena publicidad requiere recursos humanos y

financieros.




Ya que las noticias son normales y no pagadas, su mayor vera-
cidad, comparativamente a la propaganda, es fundamental en la cons-
titucién de la imagen de la institucidn y sus servicios. /
Este efecto de espontaneidad, no obstante, requiere sustancial
planificacidn.
El uso eficaz de la publicidad es indispensable en la transfor-
macidén del uso de los servicios de CIATEJ, por ejemplo, en un sim-
bolo de "status" dentro de la comunidad empresarial.
Las activid-des en relacidn a la publicidad, normalmente se en-
cuentran incluidas en lo que algunas instituciones denominan de

. . . . . .
asesoria de comunicaciones o sector de relaciones industriales.

Contactos Personales

En el marco de la promocibén, dada la naturaleza de los servi-
cios de una institucidn de investigacidn, esta es la técnica mis
critica e importante.

A través de su aplicacidn se desarrollan la venta y prestacidn
de los servicios y la identificacidén de las necesidades de los
clientes.

Es mucho mis efectiva que la publicidad, pues involucra la adi-
cidén del factor humano en las relaciones con el cliente, permite
por lo tanto el didlogo, el ajuste de intereses y el seguimiento
de los cambios en las necesidades del cliente. La identificacidn
de estas necesidades, las ventas y la prestacidn de servicios requie-
ren de la planificacidén y programacidn de los contactos y recursos
organizacionales involucrados, afin de acuerdo al posicionamiento,
orquestacidn de mercado y capacitacidn de la institucidn.Sin embargo
ocurren contactos no planeados de naturaleza formal o informal y
la institucidn tiene que estar lista para atenderlos (iniciativa

de los clientes, encuentros accidentales, etc.)
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Una vez identificadas la personas a contactarse (vease Parte
II, Identificacibén de las Necesidades de los Clientes - cuestiona-
rios), los mecanismos tradicionales usados en el apoyo y proceso
de contactos personales son:
En el marco de la preparacidén del contacto -
- E1 envio, via cimara, intermediario confiable o correo direc-
to de:
1. Folletos generales ilustrativos de la capacitacibén de la
" institucidn, bajo el objetivo de construccién de la ima-
gen y credibilidad institucionales.
Estos folletos deben contener 1= descripcibn resumida de
las 8reas de capacitacibn, recurs>s humanos - incluso anexindose
"eurricula vitarum" de no mis que dos piginas, enfatizan
do la experiencia industrial del personal - y materiales
(equipos, instalaciones, etc.), direccidn, teléfono, régi-
men de trabajo, etc. aparte de una relacidn de clientes
actuales y pasados, cuando no hay objecidn explicita de
los mismos.
2. Folletos especificos de los servicios sobre los cuales
se interesa el cliente, &stos con descripcibn més detalla-

da de la capacitacibén institucional.
Informaciones sobre metndologias ya usadas, resultados ya
obtenidos y beneficios generados por los mismos para los
clientes y relacidén de clientes (no incluidas en el folle-
to especifico por estar sujetas a cambio constante)deben
ser enviados por separado (sin embargo, estas informaciones
pueden incluirse en los boletines) |

3. Informes anuales

4 Espejo de la prensa sobre publicaciones relativas a las ac-
tividades y resultados obtenidos por la institucidn.

5. Boletines publicados por la institucidén en el marco de in-
formaciones tecnoldgicas sectoriales, de acuerdo al inte-
rés del cliente especifico.




6. Copias de conferencias, material de cursos y articulos

! técnicos hechos por el personal de la institucidn, res-

pecto al 4rea de interés del cliente.

‘ 7. Propuestas "frias" (veise el método de simulacién en Par-

' te II, Identificacién de las Necesidades de los Clientes).
Estos materiales promocionales se utilizan en la prepara-
cidén inicial de ventas o identificacidén de necesidades.

Sin embargo, en la estrategia de su seleccidn y envio ha
de tomarse en cuenta su costo de elaboracidn y mantenimien-
to, que es apreciable.

El proceso de contacto involucrari, ademis:

8. La elaboracidn de audio-visuales y peliculas;, una forma
mds sofisticada de presentacidn institucional que los fo-
lletos generales. Poseen la posibilidad de extender un po-
co mis las informaciones institucionales sin pérdida de a-
tencidn del cliente, pero, como regla, no deben tener dura-

cidén superior a los 15 - 20 min. Se trata de un mecanismo e-
ficaz en visitas de clientes a la institucidn y deben ser
elaborados por profesionales, en base al contenido de infor-
macidén no excesivamente técnica suministrada por la insti-
tucidn.

Los contactos personales se realizan de un modo formal o infor-

mal, planificados o no. El modo formal tradicional involucra la vi-

sita del personal de la institucidén - en base a la preparacidn ante-

rior - al cliente (oficinas, instalaciones, etc.), cuando empieza

el entendimiento inicial y se invita &1 mismo a visitar la institu-

cidén de investigacidn.

Alternativamente, el contacto inicial formal se puede dar:

- a través de la invitacidn del cliente para atender a una con-
ferencia, seminario o curso, de intenciones también promo-
cionales, bajo el patrocinio de la misma institucidn.

- en reuniones de camaras y asociaciones industriales.

Los contactos iniciales informales, normalmente ocurren en aso-

ciaciones sociales o deportivas, eventos sociales, cursos, conferen-

E ] s ] - o _— [ e - PO, — —— om—— ~——-
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cias y seminarios de capacitacibn, a los cuales el personal de la
institucibn atiende, etc. Sea el contacto inicial planificado o no,
los miembros de la institucidn tienen que estar listos para
aprovechar las oportunidades presentadas y dar continuidad a la pro-
mocidn de ventas o identificacién de necesidades.

En el caso del establecimiento de contactos a través de la in-
vitacidén del cliente a cursos, seminarios y conferencias promovidos
por la institucidn, se deben cuidar algunos detalles: '

Antes que nada, se deben promover inicialmente con el objetivo
de atraer a las personas de la alta direccidn de la empres/cliente,
que toman la decisidén de contratar o no los servicios de la insti-
tucibn.

Asi, son fundamentales la cuidadosa seleccidén del tema - algo re-
lacionado a politicas gubernamentales es siempre atractivo - del
prestigio del conferencista o profesor, de los otros participantes,
de los pagos, de la oportunidad ("timing"), etc.

La atraccidn de las personas de la empresa/cliente involucradas
con los aspectos técnicos - por lo tanto fuentes potenciales ae iden-
tificacibén de necesidades - se hace a través de otros seminarios y
cursos, en una etapa posterior, que también requiere cuidadosa pla-
nificacibn.

El vehiculo de divulgacidn de estas actividades debe ser pre-
ferencialemente las camaras industriales.

La interaccién personal con el cliente debe 1llevar a la institu-
cibn a presentarle una propuesta de servicios. Su aceptacidn, pen-
diente de la naturaleza de los mismos, concretari su venta. ]

Sin embargo, la venta de los proyectos de investigacidn tecno-
16gica normalmente requiere de la elaboracibén adicional de contra-
tos especificos. '

Una descripcidn detallada de la estrategia de elaboracidén de
propuestas extrapolaria el objetivo de este trabajo.

Sin embargo, ciertos puntos fundamentales deben ser aclarados:




- la propuesta es una oferta en la cual est8 contenida una
estrategia mercadotécnica especifica fincada en el programa
mercadoldgico, sus instrumentos - tipo de servicio, precio,
diseminacidn y promocidén - dentro del objetivo de alcanzar-
se la venta de servicios a un determinado segmento del blan-
co de mercado de la institucidn.

Por 1o tanto, se constituye en el reflejo concentrado de la
estrategia mercadotécnica, y su revisién final debe estar a cargo
de personal especializado en mercadotecnia. Una propuesta tipica
de proyecto de investigacibén tecnol8gica se puede caracterizar por
la siguiente estructura:

Introduccidn/Histbérica o Antecedentes/Objetivos (preferente-

mente cuantificados)/Justificacidén (técnica, econémica, so-

cial, etc.)/Metodologia Propuesta/Previsidén de Etapas, Resulta-
dos Parciales e Informes de Avance (cronograma)/Composicidn

de los Recursos Humanos, su Calificacidén y Asignacidén/Recursos

Financieros y Materiales/Cronogramas Fisico y Financiero/a-

parte de otros aspectos contractuales como sugerencias sobre

la propiedad industrial de los resultados.

La propuesta debe, por lo tanto, ser organizada de modo de en-
sefiar un flujo 1ldégico de informaciones en el cual el cliente puede
determinar ficilmente lo que se propone, cuales son los beneficics,
quién lo hard y en qué plazo, lo que da la impresidén de la certeza
de obtencidn de los resultados.

La misma propuesta, si se acepta, puede ser el documento de ven-
ta, como en el caso de servicios de asistencia tecnoldgica tipo
ingenieria insustrial, disefio, control de calidad, informacidn,
etc.

En el caso de investigaciones tecnoldgicas, evaluacibén adap-
tacidn y transferencia de tecnologia, las consideraciones adicio-
nales requieren normalmente de la elaboracibén de un contrato formal

en base a la propuesta aceptada por el cliente.
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Al par de los contratos tipicos - cliente/institucidn, en el
marco de necesidades especificas de un determinado cliente - exis-
ten aquellos que se denominan multi-clientes, cuyo objetivo es sa-
tisfacer una o mids necesidades comunes a un determinado grupo de
clientes.
Este tipo de contrato es particularmente indicado para los
casos en que:
1. Los costos de la investigacidn son demasiado altos para
un QGnico cliente - como las pequefias empresas
2. Existen fondos gubernamentales de incentivo a la investi-
gacidén industrial
3. La institucidn necesita establecer su credibilidad en un
&rea o sector especifico [
. Se cree que el CIATEJ se pueda beneficiar de su aplicacidn !

Como las propuestas, los contratos son un capitulo aparte y
su descripcidn detallada se extrapolaria en el dmbito de este documen-
to.

Una vez formalizada la venta de los servicios, los contactos
personales en el marco de la prestacidn de los servicios e implemen-
tacibén de los resultados presentan algunos problemas tipicos, princi-
palmente en el caso de proyectos de investigacibn:

- El1 aislamiento del personal de la institucién involucrada

en el proyecto (naturaleza de la actividad)

- No existencia de autoridad de ellos junto al personal del
cliente, que no reconocen la competencia técnica, le con-
sidera ajenos y sin lealtad a la organizacidn.

- E1 personal del cliente y los investigadores tienen valo-
res y perspectivas distintas respecto a orientacidén (cambio
x estabilidad), estrategia de cambio (radical x incremental),
horizonte de tiempo (largo x urgencias a corto plazo), preo-
cupacidén al desbaratamiento (baja x muy alta), criterios de
decisibén (emergente x programado), comportamiento (informal
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x formal), idioma (distintos grados de educacidén y entrena-
miento)

- Otros .

Es importante planear la solucidn de estos problemas, ya que
la institucidn necesita de informaciones y cooperacién de personal
del cliente en el desarrollo de sus servicios. Adicionalmente, no es
raro lograr identificar las verdaderas necesidades del cliente - dis-

tintas de aquellas identifidadas originalmente, en base a las cuales
se realizd la venta - durante la prestacidén de los servicios.

Algunas soluciones se pueden alcanzar a través de:

- Una planificacidn conjunta - personal del cliente y de la
institucibén - de las fases o etapas del proyecto

- Juntas periddicas de revisidn del avance del proyecto

- Elaboracidén de informes de avance detallados (el personal
de la institucidn no debe mantener informaciones como fuente
de poder)

- Establecimiento de un puente de comunicacidn directa entre
el gerente del proyecto y una persona del cliente (minimi-
zando interfases)

- Establecimiento de incentivos al personal del cliente res-
pecto a su colaboracidn

- Intercambio de personas

- Etc.

Los recursos humanos de la institucidén se constituyen natural-

mente en la esencia de los contactos personales. Como principio,

todo el personal de una institucidén de investigacidn debe promoverla,
en particular su alta direccidn. Sin embargo, en su &rea de mercado-
tecnia, deben existir elementos especializados en los contactos ini-
ciales (abrepuertas) que, conjuntamente a los expertos técnicos (cie-
rraventas ) y personal de apoyo (revisidén de propuestas y contratos,
actividades de publicidad, etc.) se constituyen en los encargados de
la identificacidn de las necesidades de los clientes a partir de con-
tactos personales y de las ventas de servicios.




|
I
|
I
|
!
I
l
!
{
f
!

Los abrepuertas son el {inico personal que se dedica en tiempo
integral a la actividad. El propio gerente del Area mercadotécnica
normalemente pasa todo su tiempo involucrado en actividades de ge-
rencia. Por supuesto, los directores y expertos técnicos también se
dedican a sus funciones principales. Sin embargo, los expertos téc-
nicos involucrados en estos coatactos deben ser el mejor personal
técnico y gerencial de la institucidn. Los gerentes o directores
técnicos asignan, normalmente, 35% de su tiempo a los contactos,
mientras los expertos técnicos asignan aproximadamente 20% de su
tiempo. Los mejores abrepuertas se reclutan entre los clientes de
la organizacidn - respetados ingenieros o directores que se retira-
rin son una seleccidn usual.

La proporcidn de abrepuertas en relacidn al niimero de cierra-
ventas es normalmente 1/10. El1 uso adicional de consultores de pres-
tigio en el proceso de abrir puertas es igualmente importante, pro-
ceso conocido como el "old boys network".

De todos modos, las habilidades requeridas por el equipo en-
cargado de los contactos son:

- Conocimiento técnico

- Habilidad de relacionarse con el cliente

- Habilidad en aspectos econdmicos y en el rengldn del cliente

- Habilidad de ganar apoyo

- Habilidad de detectar cambios en laz necesidades

- Persistencia, flexibilidad, mente abierta. persuasidn, etc.

De acuerdo a los otros instrumentos del programa de mercado, los
contactos personales se deben programar en base a:

1. La cuantificacidn de los resultados deseados - que deben

ser razonables y de alcance posible

2. La identificacidén de las personas o grupos encargados por

su implementacidn

3. La divisidn de etapas, de acuerdo a marcos significativos

en avance, etc.
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Este programa se puede presentar a :ravés de un cuadro como

sigue:
ESUL-] A PERSONA/ |} PERSO- | ESTRA- | CUANDO | COSTOS DURA-
ADOS | QUIEN GRUPO NAL TT | TEGIA U OTROS CION
SPE- | CON- ENCAR- APOYO DE AC- RECUR-
DOS | TACTAR |GADO CION SOS NE-
DETA- CESARIOS
LLADA

En base a este cuadro, también se puede determinar el costo
involucrado en comparacién a lo que se espera obtener en términos
de ventas y ajustarse el esfuerzo de promocidén de contactos perso-

nales de acuerdo.

Atmdésfera

Se puede definir este mecanismo promc.:onal como el disefio del

medio ambiente o condiciones ambientales de modo que, calculadamente,

inducir en el cliente una reaccidn emocionai dirigida a la venta
de servicios.

Esto se logra disefiar en el marco de las instalaciones de 1la
institucidn. Respecto a los contactos que se realizan fuera de las
mismas, los ambientes informales son normalmente los mids adecuados
en la creacidn de este tipo de influencia.

Asi, se ha notado que contactos ya referidos
- en asociaciones deportivas y sociales, eventos sociales, encuen-
tros en cursos, seminarios, etc. - muchas veces son mas efectivos
en el marco de las ventas de servicios que esfuerzos mayores de.

como informales

contactos formales.

De este modo, muchas instituciones de investigacidén mantienen
estimulos o incentivos para que su personal pertenezca a las mis-
mas asociaciones de prestigio que los clientes de la institucibn,
a la par que envia a sus técnicos a cursos y conferencias sin otro

.
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objetivc que contactar los clientes actuales o potenciales que

también van a participar.

Incentivos

En la promocidn de los servicios de investigacidn de CIATEJ, 4
los incentivos gubesnamentales, particularmente los de riesgo com-
partido, ofrecidos por CONACYT, y aquellos de apoyo a la pequefia y
mediana industria, manejados por NAFINSA, se constituyen en una ven-
taja financiera para los clientes, que les puede originar una acti-
tud de interés en la contratacidn de los servicios de la institucidn.
Se trata, por lo tanto, de un instrumento promocional apre-
ciable para el CIATEJ, que por su lado debe intentar, junto al Go-
bierno, el establecimiento adicional de incentivos fiscales a los

clientes que contraten servicios de investigacidn tecnoldgica. [

Evaluacidn del Programa Mercadotécnico

Como una actividad centinua, cuyos objetivos son minimizar cos-
tos, desempefios y la reorientacidén y perfeccionamiento del programa
mercadotécnico, esta evaluacidn se puede realizar, en el contexto
de una institucidn de investigacibén, en base a los siguientes indi-
cadores.

- Evolucidn del porcentaje de recursos del presupuesto anual

de la institucidn originado por ventas y servicios

- Crecimiento del archivo de clientes: nimero de clientes,

cantidad de contratos por cliente, etc.

- Crecimiento del nimero de informes de ccntacto

- Nlmero de ofertas de empleo, por parte de los clientes, al

personal de mercadotecnia de la institucidn

- Evolucidn anual del nQmero de contratos de servicios

- Evolucién anual del nfimero de solicitudes de informacidn

de clientes.
- Otros
Aspectos adicionales de la evaluacidn del programa se pueden

encontrar en la parte IV siguiente.
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PARTE IV - ADMINISTRACION DEL PROGRAMA DE MERCADOTECNIA

De acuerdo al punto de vista sistémico, la mercadotecnia presen-

ta relaciones de integracibén a los otros subsistemas instituciona-
les: operacional-laboratorios, plantas piloto, ingenieria, unidad

de informacién, de apoyo logistico, administracidén, finanzas, ma-

teriales, etc. aparte de los eontroles econdmicos, financieros y

otros.

Sin embargo, mis que todo, la mercadotecnia es un subsistema cri-
tico del interrelacionamiento institucidn-comunidad. Por consi-
guiente, detecta y prevé los cambios en el medio ambiente insti-

- tucional, pasando a los demids sub-sistemas las informaciones y |

respectivos anflisis requeridos a los cambios internos correspon- ‘
dientes, de modo de mantenerse el ajuste institucidn-medio ambiente. !

Por lo tanto, la administracibén del programa mercadotécnico - su
planificacibén, supervisién y control - se encuentra fincada en 1la
administracibén de informaciones.

ASPECTOS ORGANIZACIONALES

La organizacibén de las actividades institucionales se realiza de
acuerdo a su naturaleza, objetivos, recursos requeridos, etc.,
dentro del principio de diferenciacibén-integracién, en el marco

de la toma de decisic"es.

En base a las distintas estructuras organizacionales conocidas ya
practicadas por instituciones de investigacidn existentes, la es-
tructura matricial ha demostrado su adecuabilidad en situaciones

de mercado institucional sujeto a cambios constantes, necesidad

de procesarse un gran volumen de informaciones r&pidamente e insu- -

ficiencia de recursos humanos y materiales.
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De este modo, la estructura matricial se presenta ideal desde el
punto de vista de la adopcidén de la orientacidén mercadotécrica y

ejecucidn del programa mercadotécnico.
El anexo 1 muestra la organizacidn y descripcidn tipicas de las
funciones componentes de este programa dentro de una institucidn

de investigacidn que ha adoptado la estructura matricial.

PLANIFICACION Y CONTROL DEL PROGRAMA

(A

La planificacidén de las actividades mercadotécnicas, en el marco
de la administracidn por objetivos, ya se ha mencionado parcial-
mente, respecto a los contactos personales (promocién)

Sin embargo, todas las otras partes del programa requieren igual-
mente planificacidén, es decir, la determinacién detallada de lo que
se debe hacer, quién lo hace, para quién, con qué y cuindo, de modo
que se alcancen los objetivos de la entidad.

El proceso de planificacidén de instituciones de investigacidn es
normalmente un proceso participativo, en que los distintos nive-
les gerenciales hacen su contribucidn.

Este proceso o método es usualmente coordinado por la asesoria de
planificacidén del director general (Anexo 1).

La planificacién y el control del programa mercadotécnico son in-
separables. E1 control se hace a través del proceso de disefiarse e
instrumentarse procedimientos que logren redireccionar los resul-
tados actuales en linea con los resultados previstos.

Una institucién puede determinar sus objetivos de mercado, anali-
zar o desarrollar planes de mercado, establecer su organizacidn
mercadotécnica y afin fracasar en todo este esfuerzo por motivo de
no haber establecido sus procedimientos de control. Asi, las ins-
tituciones de investigacidén deben practicar el control de sus ac-




g tividades mercadotécnicas de un modo continuo, con el objeto de

ver si los resultados planeados se estan obteniendoc.
Todo procedimiento de control estd fincado en cuatro puntos:

! 1. Un conjunto de objetivos cuantificados y aclarados.
2. La medida de los resultados actuales en comparacidn a aquellos
‘ planificados.
3. La identificacidén de los motivos de los devios ocurridos
4. Las acciones correctivas necesarias para ajustarse a los resul-

tados obtenides a aquellos planeados.

Aparte de las variables ya mencionadas en la evaluacidn del progra-

S

ma mercadotécnico - Parte III, estos cuatro puntos se aplican a otras

variables:

- Contestacién del mercado.

Medidas de n{imero de contratos de servicios, nimero de andlisis
y solicitudes de informacidn pertinentes a proyectos de investi-

gacidén, etc.

- Costos - pesos por contestacién de mercado

Costos de folletos, publicidad, boletines, efc. en relacidn a la

contestacién obtenida.

programa mercadotécnico: no. de contratos/contacto, niimero de mi-
nutos/contacto, ingresos/horas de contacto, porcentaje de clien-
tes potenciales obtenidos, porcentaje de clientes perdidos, in-

gresos obtenidos a través de servicios y proyectos/ingresos pla-

neados, etc.

l - Otras medidas de desempefio, relacionadas con la eficiencia del
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C.- SISTEMAS DE INFORMACION MERCADOTECNICA

Los pasos administrativos de 1la planificacidn y control mercadotéc-
nicos requieren el desarrollo de un sistema adecuado y confiable de J

informaciones mercadotécnicas.

Este sistema colecta, procesa, archiva y hace la diseminacidén de

las informaciones mercadotécnicas relevantes.

En el caso de instituciones de investigacién, se compone de dos
subsistemas basicos: el subsistema de registros interncs y el sub-

sistema de inteligencia mercadotécnica.

El primero contiene los datos sobre identificacidén de clientes, con-
tratos y propuestas elaboradas y los respectivos resultados, costos
mercadotécnicos ocurridos, informes de contacto, etc. arreglados de

acuerdo a los programas.

El segundo se concentra en obtener, analizar y diseminar informacio-

nes actuales sobre los eventos y tendencias del medio ambiente, de -

cidn respecto a cambios de condiciones en este medio ambiente que
pueden originar, a su vez, necesidades de cambio interno en la ins-

titucidbn.

El sistema de informacidn mercadotécnica requiere una organizacidn y

gerencia efectivas.

i
I modo de mantener informados los directores y gerentes de la institu-




ANEXO I

DESCRIPCION PRELIMINAR DE FUNCIONES:

SECTORES :

REIACICNES PUBLICAS

Establecimiento y gerencia de cammicaciones de rutina con la prensa

y otros p@blicos que no son el mercado de la entidad: preparacién de

informaciones, identificacifn de las personas clave, mantenimiento de
contactos personales, etc. en el marco de la construccién y manteni-

miento de una imagen institucional favorable.

Desarrollo de estrategias de publicidad desde el punto de vista de la
divulgaci6n pGblica de proyectos y eventos especiales.

Apoyo a las demis actividades mercadotécnicas.

Otras actividades afines.

CAPACITACION DE RECURSOS HUMANOS

Planificacibn, coordinaci6n de la ejecucibn y evaluacibén de cursos,
conferencias, seminarios prawmocionales y de capacitacifn ofrecidos

a recursos humanos externos.

Mantener los clientes actuales y potenciales informados acerca de )
ferias, cursos, conferencias, seminarios etc., auspiciados por terce-

ros, que sean de interés para los mismos y se ubiquen en las Areas

de actividad de la institucién.

Coordinaci6n de la ejecucién de programas de desarrollo de los recur

sos humanos institucionales, de acuerdo a la coordinacién técnica y

al sector personal.

Otras actividades afines.




CONTRATOS Y PROPUESTAS

- Coordinacidn de la elaboracidn de propuestas - realizadas en
conjunto por los sectores técnicos, de estudios econdmi-

cos y de mercado - y revisidn final de las mismas.

- Elaboracidén de contratos de servicios, investipacidn y

transferencia de tecnologia.

- Aplicacidén de lo establecido en el programa mercadotécni-
co, cuya estrategia es planificada dentro del proceso
participativo, coordinado por la asesoria de planificacidn

y desarrollo organizacional.

- Seguimiento, evaluacidn y control de las propuestas v

contratos elaborados, en conjunto con promocidn.
- Otras actividades afines

PROMOCION

- Planificacidén, ejecucidn y evaluacidn de los contactos

personales con el mercado institucional

- Solucidn pronta de problemas sencillos encontrados en

las visitas. (apoyo del Centro)

- Identificar las necesidades industriales solucionables

por el Centro.

- Accionar los gerentes de proyecto y las unidades de labo-
ratorio, informacidn, ingenieros, capacitacidén de RH, es-
tudios econdémicos, de mercado, etc., desde el punto de vis-
ta de las necesidades identificadas.

- Difusidn institucional de las informaciones obtenidas

junto a los clientes, sugerencias, quejas, etc.




- Apoyar la proposicidn, contratacidén e impl.ementacidn

de los servicios y proyectos.

- Informar a la industria donde obtener servicios e infor-

maciones no prestads por el Centro
- Cooperar en la planificac:3n del programa mercadotécnico
- Planificar los aspectos referentes a la atmdsfera

- Difusidn de los incentivos junto a los clientes

- Establecimiento y mantenimiento de relaciones especiales

con las instituciones gubernamentales

ESTUDIOS ECONOMICOS Y DE MERCADO

- Elaboracidén de justificaciones econdmico-sociales de

las propuestas de la institucidn

- Elaboracidn o subcontratacién (incluso gerencia, analisis
y recomendaciones) de estudios de identificacidn de los
mercados potenciales internos y externos de productos

"in natura" y procesados

- Coordinacién de la elaboracidén de estudios de prefactibi-
lidad y factibilidad técnica, econdmica y financiera,
desde el punto de vista de la implementacidn de empresas

industriales.

l - Otras actividades afines




Evaluacidén econdmica de los sistemas de comercializacidn

de productos industriales existentes - recomendacidn de

la adopcidn de técnicas especificas en el &rea de suminis-

tro de materias primas, transporte, patrones de calidad,

estrategias de pecios, empaques, canales de comercializa-
>,

cion, etc.

Elaboracién de subcontratacién (gerencia y anilisis y
evaluacién) de solicitudes de financiamiento gubernamen-
tal, desde el punto de vista de implementacién de nue-
vas empresas industriales.

Realizacidn de servicios de consultores en mercadotecnia
- evaluacidén de investigadores de mercados hechas a ter-
ceros, etc.

Coordinacidn de estudios de evaluacidn de tecnologias

Otras actividades afines.
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DESCRTIPCION PRELIMINAR DE FUNCIONES:

Sectores

INFORMACION Y PATENTES. i

- Iocalizar, obtener y mantener actualizadas informaciones bibliogr&-
ficas, estadisticas y otras acerca de las instituciones de investiga
cibn, capacitacifn y asesoria que actian en el irea de actuacibn de
la instituci6n, en el pais y extranjero. (enlace).

- localizar, obtener y mantener actualizadas informaciones sobre las
direcciones de proveedores de materiales, maquinaria y equipo del
&rea de actualizacifn de la institucién. (enlace).

- localizar, obtener y mantener actualizadas informaciones acerca de
nuevos procedimientos, materiales, métodos y equipos, patentes y tec-
nologias nacionales o extranjeras, que puedan ser fitiles para el me-
joramiento y la superaci6n de las industrias clientes (actuales y po-

tenciales) de la institucifn.

(observacibn: Estas informaciones, antes de enviarse a la industria
-como un servicio o no- requieren una evaluacifén y andlisis de parte

de las coordinaciones técnica y camercial - sectores de estudios eco-

nfmicos y de mercado y pramocifn- una vez que de estas informaciones
se pueden originar otros servicios mis nobles de la institucién, co-
mo asesoria técnica, evaluaci6n, absorcifén, adaptacién e investigacifn
de tecnologias.

Por otro lado, la instituci6n por supuesto, no debe cumplir el papel

de una agencia de pramoci6n de tecnologias extranjeras).




Atender a las solicitudes de informacién de clientes externos e in-

ternos en el marco del drea de especializacifn de la institucién.

Elaborar y enviar, de acuerdo a los demds sectores técnicos y a la
politica de la institucibn, solicitudes de registro de patentes de
desarrollos tecnolSgicos llevados a cabo en la institucién, ademds
de acampanar los procesos de obtencién y mantenimiento de las mis-

mas patentes.

Desempenar otras actividades afines.




ANEX) 11

INSTITUCIONES DE INVESTIGACION TECNOLOGICA,

IDENTIFICACION DE LAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES.

ETAPA

INSTRUMENTO OBJETTIVO
Estudio de Mercado ¥ I Construccidn de la capacita-
1 A , B C "N cidn institucional.
—erceea -—- - - Matriz-capacidad x mercado)
2 PROMOCTION ¥** Obtencidn de ventas de pro-
yectos y servicios.
3 IMPLEMENTACION DE SERVICIOS Y RESULTADOS

TIEMPDO

Prestacidn de servicios v
usos de los resultados.

® MEtodo Directo

* Tncluil el Método de Simulaaqidn
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EUNTO CE VISTA DEL EﬁPRESARIO
Tor quf cosgrar tecnolozfa o servicios de investigacifin Lzone-
1ézica
2. Amenéza de corpetencia

be. Oportunidad de aumentar ganancias con riesgos bajcs (inzzn-

tivos goberramentales)

cs Iuevos requerimientos de} rmerczdo existente
d. Tiversific:=cidn {verticalizzcidn o Morizonziiczcify) i
e. iijuisicidn de "si.tos? [

LI}

or qué usar una institucidn de investigzcidbn loczl (r:_ic~zl)

2. Coniestacibn rérida - zrorimidad

b. Actividedez de seguir’:nto, implenentacién y perfezccionz-
miento =43 fdciles y renos ccstosas

c. TFuente de czpacitzcibn pzra el persoral industrizsl

d. Familiaridad res pecto a las condiciocnes loceles

e, Crientzcidn sobre la otiencién de incentives gobzrr .m2ntz-

les
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CARACTERISTICAS TIPICAS DE UNA
INSTITUCION DE INVESTIGACION Y ASISTENCIA TECN!CA REGIQNAL

DESCRIPCTON CRDENADA

0 PETIVOS

B

|
| =
4°

Perfeccionar las industrias existentes (servicios técnicos).

Liderar y proveer asistencia en evaluacién, adaptaciédn y

transfzrencia de tecnologfa (mss impoifante en el larvo
plazo) (informacién técnica, demonstraciédn de tecnolegia
y su evaluacién, capacitacibn de personal en la nueva
tecnologfa, servicios técnicos e investigacibén para dec-
sarrollarla m&s y adaptarla).

Desarrollo de nuevas tecnologfas (invgstigacién y Jusarrollo)
investigacién y desarrollo de tecnologfas para el uso de las
materias primas y recursos naturales de la regién (so-

porte gobierno).

FRINCIPALES
TIVIDADES
INVOLUCRADAS

. ,
DESCRIPCION

RECURSOS NECTSARIOS :

;li Fines
|

Servicios técnicos, andli-
sis quimicas, fisico-qui-
micas, microbiolégicas
etc., ensayos fisicos,
formacibén técnica, evalua-
cionis econdmicas, prepa-
racidén y emisidén de estan-
dares y normas industria-
les, certificacién de ca-

lidad.

in-

. Servicios de extensidn a

la industria - “trouble-
shooting”, perfecciona-
miento de procesos, inge-
nierfa industrial (no ne-
cesitan de soporte de la-
boratorio, cxperimental y
otras facilidades), infor-
macién técnica etc.
Investigacién y desarro-
llo: desarrollo de produc-
tos y proccsos, investiga-
cién 'y Jdesarrollo de mate-
rialcs ctc.,

Capacitocidén del personal
industrial (cursos, cntre-
namiento préctico).

© e e e e O

1

Terrenos, edificios e irsta-
laciones especiales (gas,
aire comprimido c¢tc.)

Equipos laboratoriales, de
escala piloto, instrumen-
tes ’

Talleres

Recursos humanos profesionc-
les y técnicos

Organizacidén y rutinas de
trabajo -

Gerencia de programas y prc-
yectos y gerencia funcio-
nal

Informacién

i e .

rra



PRINC I PALES
ACTIVIDADES
INVOLUCRADAS

DESCRIPCION

RECURSOS NECESARICS

Medio

[ g

gite

. . b
A. Servicios técnicos de so-
porte: andlisis quimicas,
ffsico-quimicas, micro-

... -biolégicas etc.,.ensayos. _.

“fisicos, informacidn téc-
nica, evaluaciones y es-
tudios econdmicos, ingc-
* nierfa y dibujo indus-
trial, mantenimientn.
B. Cursos y seminarios de
"capacitacidén, funciones
mercadotécnicas, funcio-
nes de personal y admi-
~ ynistrativas.
C. Planificacién. desarrollo
~ organizacional, asesoria
Jur- dica.

Arcas, edificios y instaic-
ciones especiales (gas,
aire comprimido etc.)

Equipos laboratoriales, de
escala piloto, instrumen-
tos

Talleres : .

Recursos humanos profesi. n3-
les, técnicos y de apoyo

Organizacidén y rutinas dJde
trabajo

Gerencia funcional

Informacidn
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CARTA l.

[ B

"II
.

Vi.

CIATEJ
DEFINICION - OBJETIVOS

Coadyuvar al dJdesarrollo integral del Estado de Jalisco y
regiones circunvecinas, a través de la rcalizacidn de in-
vestigaciones y prestaciones de servicics de asistuncia

sas productivas, prefcerentemente pequeias y mediannts, e
inicialmente para los sectores de produccién de vestido,
calzado y ,joyeria.

Otorgar especificamente asistencia técnica en . . . infor-
macidn y evaluacién de procesos industriales rara favore-
cer el mejor aprovechamiento . . .

.
Efectuar investigaciones tendientes a l1a evaluacidn ‘\1’ apro-
vechamiento de recursos naturales y subproductes ,:ra fo- :
mentar su utilizacién y mejor empleo. -
Fomentar el aprovechamiento -de la capacidad cicniiiivo-i.¢c~
noldgica existente a nivel racional . . . - servicics ©lc-
nicos, de investigacién y preparacidn de recursos !uranos -

de otras instituciones locales y nacionales y trabajando

coordinadamente con ellas dentro de! marco de los progra.as
nacionales de ciencia y tecnologia.

S

Incrementar, a través de sus servicios, la decentralizacidn
de la infracstructuracién tecnolégica requerida psra atcen-
der la problem§tica y limitaciones gue eaperimentan las in-
stituciones gubernamentales v organismos privados svccados
8 promover el desarrollo regional.




ANALISIS
DEF INICICONLS DE LA CARTA DEL CIATFY

| 1. -Le los "productos” instituciorales (actividades Fines)
P - Inpestigacidn tecnolégica o »

! - Asistencia tecnolégica, idclusive estudios econdmicos v Jde nercade
i - Evaluacién de tecnologfas
2. LCe¢ su ecstrateqia de operacidn
- Realizacién directa de las actividades fines v/o

- Subcontratacién de otras instituciones locales y naciovnales

3. De sus &reas de actuacidn y piblicos

- lnicialmente vestido, cal:zado y Joyeria - pequedas y wacdianas
yEMPresas '

~ Recursos naturales regionales - gobierncs estaduales (i°c3i6n),

' , federal, instituciones de fomcnto industrial
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TIPOS.DEL ESTRUCTURA CRSANIZACHCN AL

" A. POR FUNCIONES:

lmgg.csjlj
[F"‘hznsi] - | #ERCADO] ~{PROT “UQ&J§—1
iy R = e e

71T (7777 [0

Caracteristicas: 1. Funcioncs cspecializadas: finanzas, produc-
cidén, mercadotécnia etc.
2. VYolumen de informaciones a proccsar no es
muy elevado
3. Mercados relativemente cstables

?
B. POR PRODUCTO O PROYECTO: .
2 f D IRECTCR
I ) I
{PRO\E\TO A] ]PhO\FCTO 8] Pnglgpl )
FIZ] e (ADMIT] [FINT] [MERT [ACM] [FIND aERT il
NAN- LQ_“ N1S- T T N o
1218 TRA-
CION
Caracteristicas: 1, Mercados cstables (sin tasas de c¢a-bio accc!e—
' racdas) :

2. Recursos humanos y otros disponibles en canti-
dad y calidad
3. Volumen de nnformacnones a procesar no es niJy

elevado
C. MIZCLADA O MATRICIAL:
. .DIRECTCR]
v o e v ) S
PROYECTOS | Fi1vazas ] [apuriisinacioy, fuekes 3

- e R T N
— ‘ : 7
| 75_-r : e m e e = e >

"= \ 1 X

l C — v — e —m—m—r o ————

1. Mercado muy poco cstable

2. Insuficiencia de recursos Lumanos y materic-
les
N ' . . .

3. Alto volunn de informaciones a procesar '

Ciuracteristicas:
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; . CIATE]J

REQUISICION DE MATERIALES
Fecha Ne.

>
3

]

aver de surtirmes los siguicates materiales:

CANTIDAD UNIOAD DESCRIPCIODN PRECIO

~

i Cotizer con los siguientes proveedores: Director Area Vo. Bo. ! (otizé [
3)' h,’ i
¢- d)- ' i !

—vaned b

S

|

|

|

|

|

/|

il

|

|

! i
1 ‘

(

.
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|

|

.

|
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RELACION DE PERSONAL QUE LABORA EN " CIATEJ "

POR NOMINA: +

NomlLlre

1.- C.P. Fernando Lopez Nava
2.- Ma. Carmen Gutiérrez A.
3.- Ing. Oscar]. Lopez M.
4.~ I.Q. Silvia Arreola Bedolla
S.- Ing. Eduardo Meza R.
6.- Ing. ]J. Jests Zamora Ruiz
7.- Ing. Juan Manuel Guzman A.
8.- D.I1. Francisco Lancaster].
9. - "Enrique Vallejo Hdez.
10- Luz Elena Luna Partida
11- M. Beatriz Escalante Gtz.
12- Gloria S. Estrada Rios
13- Mario Garcia Alcaraz
14. Francisco Vielmas Avalos
15- Silvia Ibarra Magdaleno
16- ]. Jests ArmasG.
17-- Irma Leticia M. Pérez
18- Ofelia Ramirez Ponce
PO R HONORA RIOS:
19- Ing. Heriberto Cardenas L.
20- Lic. Juan Gortizar Ibarra

- 21- Lic. Jacinto Mufioz Mufioz
22- Julia Margarita Murillo G.
23- . Marcela Barraza Paredes
24- Sherry Van Camp Walsh
25- Carlos Lopez Plata
26- Carlos F. Suarez Figueroa (*)

TIEMPO PARCIAL : (¥)

27-
28-
29-
30-
31-
32-

Ing. Roberto Ortiz Rdguez.
Enrique Ocampo Navarro

Muriano Jiménez V.

Alberto Valdez Sinchez

Guillermina Espino

| Rogelio Sepulveda Q.

Puesto

Fecha Entrada

Area

Director General
" Am
Area
Jefe Area
Unidad Ing.
Unidad Ing.
Unidad Ing.
Disefiador
Unidad Ing.
Aux. Admvo.
Sec. Ejecutiva
Promotora
Técnico
Enc. compras
Secretaria
Conserje
Sec. Recepcionista
Costurera

Jefe Unidad

Jefe Area

Jefe Udad. Cap.
Patronista-Grad.
Bibliotecdloga
Sec. Bilingue
Instructor
Dibujante

Instructor(grabado)
" ( basico)
" ( vaciado)

Dibujante

Aseo

Mensajerfa

Jun. 1777
Oct.1%/75
Mar. 1779
Feb. 7/77
Ago.16/79
Sep. 24/79
Julio 16/79
Julio 16/79
Mar. 1780
Nov.1775
Julio 16/79
Julio 23/79
Sep. 1779
Ago. 15/76
Ago. 14/76
Feb. 16/76
Jun. 8/79
Ene. 22/79

Ago.. 4/80
Jun. 2 /80
Ago. 1780
Jun. 9/80
Ago. 11/80
Ago. 20/79
Abril 17/80
Mayo 11/79

Oct. 22/79
Jul. 25/80
Jul. 29/80
Feb. 4/80
Oct. 8/79 -
Jun. 19/79

Admon.
Vestido
Calzado
Laboratorio
Calzado
Calzado
Vestido
Vestido
Calzado
Admvo.

144

e

Laboratorio
Admon.
Vestido/Calzado
Admbn,

Vestido

Informacidn
Joyeria

Calzado

Vestido
Informacibn
Admon,

Joyeria

Servicios Internos

Joyeria
Joyeria
Joyeria
Servicios Internos
Admvo,
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ESTUDIO DE LA DENANDA POR SERVICIOS TECHOLOGICOS,

ASISTZHCIA TECHICA E INVESTIGACIC: APLICADA
EN EL ESTADO DE JALISCO

l. OBJETIVCS:

Determinar lo demanda, c:xistente y latente, por scrvicios tcc-

- nolbgicos y por investigacidn aplicad., sus caracteristicas y su

magnitud en los sectores principales industriales del Estado de Ja-
lisco; evaluar ¢l interés de ecapresas o grunos industriales en par-
tlcupar conjuntamente con CUHACYT en Ias activicades del CIATEJ; es=-
*udlar las posibilidades de atrser cllen»es para los servicios que

]
CIATEJ ofrece o puede ofrecer; y reconendar una estrategia y un pro-

grama destinacos a ensanchar el circulo de usuarios del potencial
existente y a deserrollarse del CIATEJ.
2. COMTENIDO: ’

8. Di us relevantes sobre ia estiructura industrial de Jtalisco

y principales indicadores cconémicos {produccién, nimero aprosximado

L)

de enpresas, clasificacibén segln tamafio, personal ocupado etc.).
(NOTn. EL ESTUDIO O DEDE DEDICARSE A PRODUCIR ESTCS DATOS 3140 A
SUSCARLOS, p. ej. en el Plan de Sobierno Y US x&LCb COii0 PUNTO DE
PARTIDA.)

b. Dlannoe*ico de la situcciédn y de los aspgc»os tecnolbgicos

-y de la proolemética involucrada -~ 2n los sectores indusiériales
princinales en cuanto a:
« Problenas de pcrsonal

o Hivel de capacitacién .

« Control de calidad (matcrias primes, procesos y productos)
o Problcecmas de voperacién’

» Infornacidn (técnica)




« Innovacién cn marcha y planeqda.(mctcrias, equipos, pro-
cesos)

. Disponibilicdad de servicios tecnol8gicos (inforuacién,

cursos, control de calrdad, -pruebas. de laboratorio, cse-

sorfas) SR

.« Wilizacién actual de servicios técnicos disponibles y
de investigacién aplicada sea cual Tuera el origen
c. Desglose de la demcnda actual por.servicios cuantiticada.
d. Proyeccidn plecusible y razonada de la demanda potencial por
y P Y »
servicios etc., para el futuro inmediato y para dus a tres ciios; cs-
timada cuentificacién.
e. ldentificacién de &reas de oportunidad para la utilizacidn
de:los servicios que CIATEJ pucde ofrecer a la luz de la demenda ac-
» * . - ) o
tual y potencial encon:rada arriba.
] - » -
f. !lecanisiios concretos para la participacién de empresas in~
dividuales o de grupos de eapresas en las actividades cdel ClATEJ.
g. Propuesta concreta pera el CIATZIJ de entrar en nucvas &Sreas
de actividad y de extcnder activicades presentes a sectores nuevos,
sus correspondientes nocalidac:s. y caracteristicas descadas ce los

servicios nuevos.

3. LETCDO Y ALCANCE:

Se recépilarén datos y estadisticas existentes referentes a la
actividad industrial en Jalisco y se seleccionardn los sectoies nue
nor su iuportancia o por su manificsto interds en servicios del
CIATEJ merecen cstudio y promocibébn nés intensos.

Se scleccionarén las cupresas, los dircctores de incdusirias in-

divicucles y los rcpresentantes de cdueres a entrevistar, e consul-
J. * P ' Ll .L . - L4 .'- ' S
tacidn con las institucioncs apropiadas y de acuarco a |

os criterios
previamente establecicos.
De acuerdo con la polftica de CONACYT y en consultaciones con ‘

¢l sscsor Técnico Principal y la dirececidn del CIATEJ, se detallardn

, .




los scervicios ¥ los tipos de asistencia a indagar y a proponcr.

3e prepard una lista de todos los puntos que habré clarificar
en cl estudio y dejarén scntados los criterios para identi
foruular y “clasificar” la demanda.

Se analizard la industria en cuanto a sus problemas tccnolégi-
cos y su demanda por servicios por medio de entrevistas. Los prob-
lemas a investigar se referirdn a la situaciédn del personal, el ni-
vel cde capacitacidn, calidad y control de calidad de materiales y
productos, dificultades en la oparacibén de procesos, la demanda por
procesos y egquipos nuevos o moditicados, acceso a la inforncciédn y
el know-how, disponibilidad de servicios incluyendo pruebas de la-
boratorio, &reas potcncicles para la investicacién aplicada y el de-
sarrollc etc.

Se identitTicardn la denmenda existente y latente por servicios y
asistencia cspeciticos, prestando atzncién espgcial a servi-
cios de laboratorio y de intormacibén, y proyectar esta demenda para
el futuro inmediato y para un nerfodo nedio de éos a tres alios si-
cuientes. Csta proyeccidén debe ser bien Tundementada.

Se estudiarén los serviéfos y la asistencia ofrecida actuclnen=-

cel

C.

te por CIATE) y se asistiré en la determinacién de la capacida
CIATEJ pera el deserrollo y:la oferta de servicios nuevos, indicando
los requisitos y rrccursos necesarios.

| Se cerinir8n &rcas de oportunidad pcra CI.ATZJ para ofrccer ser-
vicios y csistencia y se fornular8n lcs caracteristicas descables de
cstos scrvicios,

3e cesarrollardn crouncntos convincentz2s para promover los sor-

vicios para los cuales se encuentren mzrcados existentes o potencia=--

les.
El cstudio se iniciar8 convenientencnte por una especia de sin-

nosia y “brainstorming” para ponerse de acuerdo con resncecto a los
; .

c¢etalies?de metodologfa.
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ESTADO DE JALISCO

0

INDUSTRIA DE TRANSFORMACION

ESTRUCTURA PORCENTUAL DEL VALOR AGREGADO
. ' POR TIPO DE BIENES

-

Tipo de Bienes . 1960 1965 1970 1975
De Consumo Final . 55.50 43.00 46.49 48.64
De Consumo Intermedio 32.91 42.84 . 37.09 " 34.86
De Capital 8.83 11.97 12.96 13.34
Industrias,ResiduaIes 2.76 2.19 3.46 3.16
TOTALES 100.00 100.00 '100.00 100.00

FUENTE: VII, VIII, IX y X

Censos Industriéles,_D.G.E., s.I.C.
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TUENTE: Estimaclones del Departamento de Programacibn y Desarrollo del Estado, con base en datos del X =

Censo Industrial, 1975, D.G.E.,

S.I.C.

: } f {
- . “ﬁ“‘ﬁm‘ﬁ‘ﬁ“ﬂu‘dh‘—'—‘—._,-m
ESTADODB IALISCO
PARTICIPACION DE LA INDUSTRIA DE TRANSPORMACION CON RESPECTO A LA NACIONAL
: 1 9 7 5
l
!
P CONCEPTO Personal:: Produccibén Valor  Ntimero de Es |Activos Fijos
ACTIVIDADES Ocupado druta. Agregado ' | tablecimientos Brutos
: - .
‘,PABRICACION DE ALIMENTOS 7.73 11.063 9,587 7.75 10.01
- .
l - '
ELABORACION DE BEBIDAS ' 10.21 13,45 12,79 6.11 14.04
i . . . .
1 .
INDUSTRIA TEXTIL 4,83 4,05 4,64 3.41 3.65
[ ,
|
a_ .
FABRICACION DE PRENDAS Dt : .
VESTIR. 4,82 4,38 4.41 - 6.26 4.12
— TABRICACION DE CALZADO E ; ' ~
INDUSTRIA DEL CUERO. ———— ], 30.97 —--=|— 34,00~} 29,77 - |- -==15,44~——| " =37.91
INDUSTRIA QUIMICA 7.68 6.31 *5.56 6.92 9.65
};ABI{XCACION DE PRODUCTOS K
DE MINERALES NO METALICOS 6.88 7.04 6.27 10.58 §5.382
: X .
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CON RESPECTO' A LA ESTATAL
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1975
. Personal |Produccién Valor Nimero de Activos Fijus |

ACTIVIDADES Qcupado P_Bruta Agreqado Establecimientos Brutos

FABRICACION DE ALIMENTOS * ; 23.14  |32.02 21.70 47.76 20.02
V l | -. . . ’ .
ELABORACION DE BEBIDAS 6.46 11.06 14.10 1.01 * 10,37
INDUSTRIA TEXTIL 6.01 3.78 4.82 1.09 4.1
FABRICACION DE PRENDAS DE ‘| -
VESTIR. . ' 3.86 1.87 1.62 7.04° 0.57
’/ :
FABRICACION E INDUSTRIA DEL ' 1 N - '
CUERO : ~|--11.62 —-[-65,60———|---6,39 |- — 4,69 .. 3,96
INDUSTRIA QUIMICA 8.28 |[12.34 12,28 1.37 .. 21,95
FABRICACION DE PRODUCTOS : |
DE MINERALES NO METALICOS | 6.37 4,65 5.47 9.65 7.92
|
|
SUMA . | 65,77 72,06 © 66,44 72,64 63.98

Fuente: X Censo Industrial, 1975,

D.G.e., S.I.C.
Estimaciones del Departamento de Programacidén y Desarrollo.




ESTADO DE JALISCO

INDUSTRIA DE TRANSFORMACION: ACTI[VIDADES INDUSTRIALES
MAS IMPORTANTES

1975

CONCEPTOS | PERSONAL NUMERO DE ESTA | PRODUCCION VALOR |ACTIVOS FIIC
ACTIVIDADES ° OCUPADO | BLECIMIENTOS.’ BRUTA AGREGADO BRUTOS *
FABRICACION DE ALIMENTOS 26 145 4 492 9 560 323 | 2 515 974| 2 218 149
ELABORACION DE BEBIDAS 7 300 95 3303 250 | 1 634 387| 1 149 255
INDUSTRIA TEXTIL ° 6797 103 1130 655 | 558 746| 460 316
FABRIGACION DE PRENDAS DE VESTIR | ~4 363 663 469 827 188 664 | 63 994
FABRICAGION DE CALZADO E INDUS-4— 13 135 =|~~—-=--.—442-w.. . .|.—-1 973 110—|— 740 911 | -—438 735
“TRIA DEL CUERO, | |
INDUSTRIA QUIMICA g 353 129 3 686 848 | 1423 472 2 431 86l
FABRICACION DE PRODUCTOS DE MI.|; 7199 |' 908 1 390 377 634 008 (. 878 135
.NERALES NO METALICOS. | i T

* Miles de Pesos a Precios Corrientes,

FUENTE: X Censo Industrial, 197§ D. G. E,, S. L.-C., |




PRODUCCION DT LOY PRINCIPALES MINERALES

.

L )

1973 - 1977

NO METALIGOS NO FERROSOS SIDERURGICOS "PRECTOSOS |
ANos | (Tongladas) (Tongladas) {Toneladas) (Kilogramos)

Barits Fluorita Plomo Cobre Zinc [laro Qro Plata
1973 153 2 823 2 510 724 6 784 865 221 66 26 542
1974 4 803 . 458 201 996 834 11 28 418
197§ 310 w63 131 664 954 6 25 027
1976 ? 295 .59 068 817 1s 30 271
1927 545 44 " 905 914 23 32 830

FUENTE: Anuario Estadistico de 13 Minerfa Mexicana, 1973-1976, D.G.M,, SEPAFIN,

e aprewven.

sl



——
PRODUCCION DE LOS PRINCIPALES CENTROS MINEROS
© 1976 - 1977 '
'3.3.24
oro FLATA . PLONO COBRE DARITA FIEPRO
. * Ky, Xg.) (Ton.) (Ton.) ‘ {Ton.) (Top.)
NURTCIPIO typriryyy 578 | 1577 57— 1977 o7 15737 117y ~T57¢ 37T
Autlén 2| 16 "1 ‘
Ayutla q 3 - 2 6
Bolaios . 8 27 039 |26 883 273 522 56 (Y] '
Hostotipaguillo 1 3 226 3 1
Lindn, El n '
Tequila 15 5 894 22 23 '
Pihuamo h 868 817 |90S 914
Tecalitlén 7
ram B
TOTALES 15 23 30271 |32 830, | 295 84S 9 ') ) 968 817 | 905 914
PUENTE: Direccifn General de Minas; SEPAFPIN
\




CARACTERISTICAS DE LAS PIANTAS DE BENEFICIO DE MINERALES
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1978 .
3,3.2%
CAPACIDAD .
RAZON SOCIAL UBICACION INSTALADA SISTEMA DE TRATAMIENTO MINERALES BENEFICIADOS
(Ton, /Dfa)

Minera México Pefoles, S.A. Ahualulco 200 Flotacién Oro, plata, plomo, cobre y zinc
Compafifa Minera de Bolanos Bolanos S0 Flotacién ‘Plomo, plata y colve ‘
Mincrales de Bolanus, S.A. de C.V, Rolafos “ - 400 Flotacién . Plomo, zinc y fluorita
Carbonato de Calcio Sol Guadalajara 100 Trituracién, molienda y Carbonato de calcio y roca fos-'

clasificacién, forica,
Técnica Mineral, S.A. Guadalajara 30 Lavado, pulverizacién, cla_ .

sificacidn, flotacién y mi- Barita, cuarzo y feldespato

cronizacién,
Companfa Socorro, S.A. Hostotipaquiillo kK] Flotacién Plata
Minas Unidas de Cabrera b Hostotipaquillo 30 Flotacién Plata
Sostenes Ledn Reyna Hostotipaquillo 50 Flotacién Plata
Minera las Encinas, S.A. Pihuamo 2 500 Trituracién, lavado y

: . clasificacién. Flerro
Zimapan, S.A. Talpa de Allende 200 Flotacidn Plomo, zinc y flerro
Minera San Pedro Analco, S.A, de C,V, Tequila 350 Flotacidn Oro, plata, plomo, zinc y cobre
Yesos de Jalisco, S.A. Tlajomulco 120 Calcinacién Yeso
Técnica Mineral, S.A, Tlaquepaque 70 Lavado, pulverizacién y
' clasificacidn Barita, roca fosférica y talco

Almerfa, S.A, de C,V, 2acoalco de Torres 80 Calcinacidn Doatomita
Diatomita San Nicolds, S.A. de C.V, _2acoalco de Torres 90 Molienda y secado Diatomita

FUENTE: Dureccidn General de Minas, SEPAFIN,
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CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA
EN JALISCO

3.- Baja productividad.

4.- Prevalecen empresas familiares.

§.- Amplia diversificacién industrial:

Alimenticia

Metdlica

Vestido

Calzado y Curtidurfa
Otras

6.- Concentracién Industrial

Guadalajara: 85% del Estado.

Pequefas y Medianas Industrias: 85%

4,587
1,479
658
442
2,607

7.- Mercado: Regional Occidente y Noroeste

L . e ——

empresas
empresas
empresas
empresas
empresas

- ¢+ Cobertura limitada del Mercado Nacional

+ Exportaciones incipientes

Nimero de Industrias: 9773; segundo lugar en el pafs después del D. F.

(47%)

(15%)
(7% )
(5% )
(26%)

‘12
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) - MICHOACAN CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA

"EN MICHOACAN

l.- Nimero de emprésaé industriales: 5,350
- 2.- Tamafio de las Industrias: Mas del 95% del total son Pequefias y Medianas.

- - .
3.- Muy bajos niveles de inversidn; el promedio estatal por empresa llega solo -
a un 17% del ptomedio'nacional. ’

- 4.- Muy escasa mecanizacidn; uso intensivo de mano de obra (mas del doble del
promedio nacional),

v . .

5.- La productividéd de la mano de 66ra'es muy baja, siendo inferior al 50% del
promedio nacional, y una de las mds bajas del pafs. '

6.- Abundan los talleres familiares; 10s niveles de produccifn por empresa son
muy bajos. ' '

] 7.- Ramas Industriales: Predomina la Agroindustria,

Industria Alimenticia 3,200 empresas 60%
Madera y Muebles 500 empresas 10%. .
Calzado y Vestido 400 empresas 7%
« Minerales no Metdlicos 400 empresas 7%
Metdlica \ 320 empresas - €%
- Otros ) 530 empresas 10%

8.- Concentracidn Geogrdfica: Buen grédo de Desconcentracidén Industrial.

Morelia 30%
Uruapan 19% - ' g
Apatzingan o 8% _
Hidalgo © 6%
Zamora ~ . 6%
La Piedad . 6%
Zitacuaro 4%
Zacapu . 4% .
Otros 24%
100%

. 9.- Mercado . '
L2 industria alimenticia atiende solo el Mercado Jocal con excepcibn ue 1as
exportaciones de frutas procesadas. Otras industrias como la de la madera,
sirven al mercado del ceatro del pais. .

*22
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EN COLIMA

Nimero de dndustrias: 597

Poca relevancia del desarrollo industrial

La inversidny elvalor de la produccidn industirial.

del pafs.
Principales industrias:

Procesamiento del limén;

-

son de los mds bajos
w

v

ocupa el primer lugar nacional.

Manufactura de productos alimenticios diversos (55% del total de

establecimientos).

Concentracidn industrial en Manzanillo, Colima y Tecomédn.

El mercado que abastece la
esenciales de limbén y coco

Oportunidad de integracidn
la construccidon y de otros

indvstria es local, a excepcidn de los aceites
que acuden al mercado nacional e internacional.

de la industria siderirgica, de materiales para
insumos que demanda la actividad turistica.

(2]
(PN
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NAYARIT CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA
i EN NAYARIT e

1.- Nimero de industrias: - 1235
2.- Desarrollo industrial ligado a la actividad Agropecuvaria. -
3.- Escasa diversificacidn industrial; :
Principales ramas industriales: Industria'alimentaria (mas del 50%.del .total) y bLeneficio y
_ fabricacién de tabaco.
4.- Concentracidn industrial en Tepic; 69% del total del Fstado.
5.- Produccifn industrial para consumo local.

6.~ Baja productividad.

Bt . e Y T
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CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA EN SINALOA

NGmero de industrias: 1665

E1 desarrollo industrial estd ligado a las actividades agricola y

pesquera, mostrando amplias perspectivas por el gran potencial
existente. .

E1 grado de transformacidn es elemental y la produccifn se orienta
predominantemente hacia los mercados de exportacibn,

Las ramas industriales mas significativas son los ingenios, congeladoras
de camardn, despepites de algoddn, molinos de productos agricolas y
otros productos alimentarios.

La ubicacién de la industria obedece a cincunstancias de caracter
agricola y pesquero, localizdndose principalmente en los distritos
de riego y en los puertos, '

En Mazatlan operan las industrias mds importantes de 1a zona Sur del
Estado.

Estrechez del mercado local respecto a la gran disponibilidad de materias
primas regionales que pueden prQgesarse,

No.se ha afirmado el espiritu-industiral y la disposicidn para invertir
en el estado, asimismo, es lento el cambio de 1la mentalidad agricola

a la industrial.

T4



GRUPO

BIENES OE CONSUMO FINAL
+ Alimentos

Bebidas
Productos de Tabaco

del Cuero

BIENES DE CONSUMO INTERMEDIO
Textiles

-~ Except Muebles.

Industria del Papel

Industria Quimica

Industria Metdlica Bisica
OI1ENES DE CAPITAL

- Maquinarii y Equipo
1a Eléctrica

Otros

TOTAL DE LA INDUSTRIA DE TRANSFORMACION

Fabricacifn Prendas de Vestir
Fabricacién de Calzado e Industria

ind. y Prod. de Madera y Corchos

« Fabricacifn y reparacifn de Muebles
excepto Metal y Pidstico Moldeado

Industria Editortal Impresos y Conexas 326
Refinacion de Petréles y Derivades

Fabricacibn de Prod. de Hule v Plistico 123
« Prod. de Minerales no Metdlicos

Fabricacién de Prod. Met§licos exceptd
Construccidn de Maquinaria encepto

Maquinaria y Artfculos Eléctricos
fquigo y Materlal de Transporte

— e t—— — v ——— - s 9
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PRINCIPALES ClRACTERISTlCAS OE LA INDUSTRIA OE TRANSFORNACION POR GRUPOS
ESTADO OE JALISCO

' CENSO 1975 : .
&
N® EMPRESAS PORCENTAJE PERSONAL PORCENTAJE. PROM, PERS, INVERS.BRUTA  PRODUCC, .- PRODUCCION
CUPRIT — . PROM. 7D GT.POR  PRTMEDIQ POR
YOTAC THPRESA— GENERADD — mrrmﬁb‘ PESD [WVERT.
—_— TE0ST - [PLS0ST  (Ped;d]
9773 100 115247 100 12 11226 259512 k]
6091 T e 53349 a6 9 8108 297843 3
4892 50 27169 23 6 - 8883 350549 39
95 1 FEY] SR | ' 16649 450587 27
a 521 1 132 1178013
658 S I 4610 . .. 2243 101602 45
w2 _ . 13712 12 3 Q12 143899 9
2 2w e » 1 18143 265598 15
103 1 6786 5 66 2632 167962 64
155 2 3733 3 2 2995 91348 30
423 . 3306 2 8 - 4700 117630 25
3 2240 2 1”2 15392 361757 28
3 1951 2 6 . 4238 100816 24
129 2 9345 8 n 39238 394074 10
. o 36 g 2111 126851 60
1 4274 3 3 20510 268256 13
909 - 10 7625 6 8 7899 183761 23
21 .- 198 2 93 40427 430354 10
1458 15 20657 18 14 8747 196362 22
Y 7416 6 8 . §778 138767 2
14 3 41 N 14 17944 225420 13
&5 3482 3 &4 7515 238292 N
al 1 2985 3 37 5150 198160 38
13 2 2433 2 22 7560 257857 M
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‘ ESTADO DE MICHOACAN | .o
- CENSO 1975
G RUPO B . N° EMPRESAS  PORCENTAJE  PERSONAL OCUPADO  PORCENTAJE . PROM. PERSONAL
i ..« TOFAL QCUPADQ -POR
. _ : EMPRESA
! : .
TOTAL DE LA INDUSTRIA DE TRANSFORMACION 5350 . 100 29604 .100 ¢ 6
BIENES DE CONSUMO FINAL . 3632 68 ' 17170 57 5
« Alimentos l ' 3131 . 59 14640 ] 49 5
Bebidas s 22 1 1006 3 45
Productos de Tabaco Y
- Fabricacidn Prendas de Vestir 215 , 3 650 2 3
Fabricacion de Calzado e Industria ) T e «
del Cuero 264 4 874 3 3
BIENES DE CONSUMGC INTERMEDIO 1265 23 10981 - 37 9
Textiles 77 1 1315 . 4 17

Ind. y Prod. de Madera y Corchos

except. Muebles, . 790 5 2996 10 11
) s Fabricacidon y reparacién de Muebles .
v excepto Metal y Plésticc Moldeado 229 4 712 2 3
' Industria del Papel 5 - 86 - . 17
| Industria Editorial Impresos y Conexas 91 2 410 - 5
| Industria Quimica 58 1 . 3855 13 66
| Reparacidon de Petrdleo y Derivados ' .
Fabricacién de Prod. de Hule y Pldstico 117 2 321 - 2
r ] \ Prod. de Minerales no Metdlicos 408 7 1286 4 3
r Industria Metdlica Bisica
BIENES DE CAPITAL 453 . 9 1453 4 -3
i - Fabricacion de Prod. Metdlicos excepto ' .
Maquinaria y Equipo C. 319 7 846 2 ‘3
Construccion de Maquinaria excepto - o ' :
la Eléctrica ' 27 - 105 1 4
Maquinaria y Articulos Eléctricos 3 - 14 - 5
Equipo y Material de Transporte 12 5 423 . g

Otros 92

A2
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PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA DE TRANSFORMACION
ESTADO DE COLIMA

: CENSO 1970
6 RIUPO ‘ N° EMPRESAS  PORCENTAJE gg_sONAL OCUPADO  PORCENTAJE  PROM. PERSONAL
; l TOTAL QCUPADG_POR
| ‘ o EMPRESA
TOTAL QE LA INDUSTRIA DE TRANSFORMACION 597 100 3198 100 "5
‘ " BIENES DE CONSUMO FINAL 402 . 68 2265 ' 70 6
i R . 7
- * Alimentos: : 328 55. 1852 57 , 6
Bebidas . ' . 7 1 296 ' 9 42
Productos de Tabaco '
Fabricacion Prendas de Vestir 25 4 50 1 2
Fabricacion de Calzado e Industria 42 8 . 67 1 2
del Cuero '
BIENES DE CONSUMO INTERMEDIO 130 21 766 23 6
Textiles
Ind.'y Prod. de Madera y Corchos
Except. Muebles. 26 4 56 1 2
Fabricacion y reparacion de Muebles
excepto Metal y Plastico Moldeado 23 4 118 3 5
Industria del Papel 8 1 34 1 4
Industria Editorial Impresos y Conexas 8 1 34 1 4
Industria Quimica . 15 2 357 11 24
Refinacidon de Petrdleo v Derivados
-~ Fabricacidn de Prod de Hule y Pldastico 27 4 68 2 2
» Prod. de Minerales no Metdlicos - 23 4 99 3 4
Industria Metdlica Bascia .
BIENES DE CAPITAL 65 11 167 5 '3
* Fabricacidn de Prod.Metdlicos excepto . ,
Maquinaria y Equipo 36 7 84 2 3
Construccidon de Maquinaria excepto la ' ' * '
Eléctrica 11 2 29 1 2
) Maquinaria y ‘Articulos Lléctricos
Equipo y Material de Transporte 9 1 39 2 4
Otros 9 1 15 - 2

Q2
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h ‘ CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA DE TRANSFORMACION
- "ESTADO DE NAYARIT : '
CENSO 1970
GRUPO : N° EMPRESAS PORCENTAJE  PERSONAL OCUPADO PORCENTAJE  PROM. PERSOHMAL
" TOTAL OCUPADO_ROR
EMPRESA
TOTAL DE LA INDUSTRIA DE TRANSFORMACION 1235 100 11505 . 100 _ 9
BIENES DE CONSUMO FINAL _ 947 e o 8 "10000 86 10
« Alimentos E 768 63 4504 : 39 6
Bebidas : 9 1 347 3 38
Preductos de Tabaco 27 2 4874 42 180
Fabricacidon Prendas de Vestir 60 5 129 1 2
Fabricacidn de falzado e Industria 33 6 146 1 2
del Cuero.
BIENES DE CONSUMO INTERMEDIO . 196 16 ' 867 . 8 4
Textiles -
Ind. y Prod. de Madera y Corchos
Except. Muebles. 27 2 . 112 1 4
Fabricacion y reparacidn de Muebles
excepto metal y plastico Moldeado . 36 3 104- 1 3
Industria del Papel . V. ]
Industria Editorial Impresos y Conexas 29 2 o111 1 3
Industria Quimica 5 - 139 1 28
Refinacidn de Petrdleo y Derivadds : ' ,
Fabritacidn de Prod. de Hule y Pldstico 26 2 89 . 1 -3
* Prod. de Minerales no Metdlicos ‘ 73 7 312 3 4
Industria Metdlica Basica
BIENES DE CAPITAL | 92 7 © 638 6 7
Fabriacidn de Prod. Metdlicos excepto ‘
Maquinaria y Equipo. 71 6 174 4 2
i Construccidn de Maquinaria excepto
- la Eléctrica 6 - 24 - 4
Maquinaria y Articulos Eléctricos N
Equipo y Material de Transporte 6 17 . 3 e
Otros 9 1 423 4 A7
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PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA DE TRANSFORMACION POR GRUPOS ’
ESTADO DE SINALOA

GRUPO

TOTAL DE LA INDUSTRIA DE
TRANSFORMACION

BIENES DE CONSUMO FINAL

« Alimentos
Bebidas
Productos Tabaco
Prendas de vestir
Fabricacidn de calzado e
Industria del cuero

BIENES DE CONSUMO INTERMEDIO
Textiles
Ind. y Productos de madera

. Fabricacion y reparacidn muebles
Ind. de papel y editorial
Industria Quimica
Productos de hule

« Minerales no metalicos
Metdlica bdscia

BIENES DE CAPITAL

* Fabricacién de productos metdlicos
excepto maquinaria y equipo
Const. de maquinaria, excepto la
eléctrica
Maquinaria y articulos eléctricos
Equipo y material de transporte.
Otros

et e e A b —— e

N°.EMPRESAS

1665

968
770

%

100

N
oo

-~

I = DNN=N w

 PERSONAL OCUPADO

19892

12783
10554
1846

236
103

0914
1093
663
. 449
855
156
110
1428
160

2195
741

531
32
838.
53

%.

100

64
53

—_——g = SN WO [

—
=
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PROM. PERSONAL OCUPADO
POR EMPRESA.
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Entre los principales atractivos para fomentar el-
turismo sr encuentran’localizados en la Costa, en las Ragio--
nes de Vallarta y Adzlén, en donde se pueden crear diferen--
tes circuitos turfsticos gue integren la zona de Puerto Va--
llarta, Chamela, Barra de Navidad-Melague con el complejo tu
ristico de Las Hadaz. Junto con este corredor turistico de-
la Costa, se encuentra otra zona potencial, rica en recursos,
atractivos y Lfadiciones culturales, la zona Guadalajara-Cha
pala que gracias a su extenso Lago y a los atractivos de la-

ciudad, constituyen las principales zonas de interés nacio--

nal.

Existen otros atractivos turisticos distribuidos -
en las distintas regiones que pueden incorporarse al turismo
social entre estos se encuentra la Sierra de Tapalpa y Maza-
mitla, lés volcanes de la Regibr Guzm&n, los atractivos cul-
tufales y religiosos dé Lagos y los centros aledanos a la --

Z.M.G.

En otro campo, la industria en Jalisco a pesar de-
su diversificacibn, siqgue siendo en su mayor parte de tipo -~
tradicional, vinculi&ndose fundamentalmente con los recursos-

‘del Sector Agropecuario.

La ir.tegracién del Sector Industrial con el Agrope

cuario, se da con la industria alimenticia fundamentalmente,

R
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en la fabricacién de productos l4cteos, cereales, los produc

tos a hase de harina de trigo, la fabricacibén de azfcar, des

; tilado de alcohol etilico, la'matanza de ganado, la prepara-

, 716n de carnes y la fabricacién de otros productos alimenti-
cios. Dentro de la elaboracibn de bebidas el recurso que --

mds se aprovecﬁa en la entidad es el agave.

Sin embargo existen otras industrias que importan-
recursos .del exterior como en la industria del calzado y del

cuero en donde un 50% de las materias primas son de origen - .

extranjero y el otro 50% de origen ..acional, ya que en el Es

*y

tado estas materias primas son incipientes y de baja calidad.

La industria de aceites v vegetales que par%icipa—'
cdn un alto porcentaje <2 la produccibn nacional se abastece
de materias primas de otras entidades del pafs, Sonora, Sina
loa, Tamaulipas, Coahuila y del extranjero, de Estados Unif-

dos y Brasil.
) /
La industria de alimentos balanceados asf como la-
textil, también tienen problemas con respecto a la dotacibn-
de insumos, especialmente de sorgo y soya en_laApriméra,_la—

segunda se abastece del Estado de México y Puebla de diver--

sas telas, hilos y algunos otros materiales.

-
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La industria de la madera y el papel guarda una es
trccha relacibén con el aprovechamiento de insumos locales, -

principalmente en el Sur del Estado, donde se aprovechan los

recursos forestales.

En la industria quimica, 1la produccibn de jabbn, -
la de aceites y grasas vegetales, la de resinas, la fabrica-
cién de pinturas, barnices y lacas, abonos y plagicidas sc:~

los que utilizan m&s insumos provenientes del Sector Agrope-

cuario local. ] .

Actualmente la minerfa en Jalisco no reg.sesenta un
factor de especial importancia para el desarrollo ya que se-
ha mantenido en su fase meramente extractiva y las explota--
ciones de cierta importancia constituyen enclaves aislados -
con escasos impactos eﬁ las economfas regionales, esto no --
significa que el aprovechamiento de los recursos mineros del

Estado no tenga perspectivas sino que no ha recibido el sufi

ciente apoyo.

La explotacibn minera en el Estado de Jalisco no -
ha llegado al grado de cuantificar las reservas de cada mine
ral, solo en el hicrro s¢ conoce la capacidad quc ascicnde a
ocho millones de toneladas, siendo los yacimicntos m8s impor

tantes, 'l Equipal cn el municipio de La Huerta, Villa Vie _a,

Paso Real y El Pedregal.
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En cuanto a la localizacib6n de minerales no metéli

cos los municipios con mds recursos son: Guadalajara, 2Zapo--
pan, Zacoalco, Sayula, Guzmdn, Ejutla, Tonaya y Tecolotlén.~
En minerales met4licos sobresale el manguneso en Pihuamo y -
?ecalitlén, el hierro, en La Huerta, Cihuatl&n, Pihuamo, plo
mo y zinc en Etza*ldn, San Marcos, Guachinango y Talpa, el -
oro.y la plata en Tequila, Hostotipaquiiio, Talpa, Guachinan
go y San Sebastién; cobre en Cihuatlén, Autldn, E1l Grullo y-

Ayutla. | - _ .

.

2.1.3.- Capital

En el sector Agropecuario, la acumulacifn de capi-
tal Pa evolucionado lentamente, debido en parte a los proble
mas en la tenencia de la tierra, a los tipos de organizacibn

existentes y a las formas de produccibn de autoconsumo que -

predominan en diferentes zonas del Estado.

) Jalisco cuenta con un millén de hect&reas suscepti

bles de mecanizarse, estimindose gue con la maquinaria exis-

tente (8 200 tractores), se¢ beneficia el 56.0% de las mismas,

quedando un 44% susceptible de mecanizarse.

l.as Regiones mds mecanizadas son La Barca que cuen
1] 114

ta con un total de 1 660 tractores que mecanizan a 58 100 --
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de politicas acordes con la estructura de la tenencia de la-
tierra, las técnicas utilizadas, los tipos de cultivos Yy de -

o« ~acuerdo a las aptitudes y tradiciones de los productores.

En la actualidad se estima que el Sector Pesquero-
contribuye con una minima parte en la generaci6n del PIB, --
dei Estado, cerca del 1.0%. El valor de la produccibn ha se
guido una tendéncia dindmica, sin embargo apenas alcanza un-

total de 180 434 miles de pesos en 1978.

La falta de un puerto de altura habfa sido uno de-
los principales obst&culos para el desarrollo de esta activi
dad; con la iniciacifn del Puerto Pesquero en Punta PE€rula, -
se espera que en el mediano plazo, el aprovechamiento de re-

cursos marinos sea mis racional.

La organizacibn de los pescadores es muy deficien~-
te ya qﬁe menos del 30.0% de los organismos funcionan adecua
damente, y el resto no cumplé con los objetivos para los que
fueron creados. La explotacibn de la actividad pesquera se-
realiza a través de uniones, localizadas en su mayoria en la

ribera del Lago de Chapala.

§ La participacién del Sector Turismo en el PIB esta

tal ha venido cobrando mayor dinamismo a partir de la década
§ 1960-1970, por el impulso que se di6 a los centros turfsti--
4
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cos de Vallarta, Barra de Navidad, Melaque y la zona Guadala

jara-chapala.

Se estima que la contribuciSn del Sector Turismo -

+

al Producto Interno Bruto aument$ del 1.6% al 2.0% entre ---

1970 y 1975. En parte esto se ha debidc a la diversifica---
cién de la oferta turfstica, lo cual ha permitido que la ---
afluencia y el gasto de visitantes aumentara de dos millones
de.;qristas en seis millones entre 1970 y 1978. La.derrama-
ecoaémica‘que se capta actualmente asciende a 5 728 millones,
mientras que el gasto promedio del turista es de 275 pesos -
diarios. '

El desarrollo de la actividad turfstica se ha fun-
damentado en la dotacién de ob.as de infraestructura de apo-
yo entre las que destacan la réd carretera de la Costa, las-
obras de infraestructuré urbana en Vallarta, Barra de Navi--

dad, Chapala y Guadalajara.

La minerfa tuvo en Jalisco una elevada tasa de cre
cimiento de 10.2% en el perfodo 1960-1970. De 1970 a 1974 -
la tasa disminuyé a 7.2%, al pasar de 396 a 522 millones de-
pesos a precios constantes de 1970. La disminucibn se debe-
en parte al cierre definitivo de las minas de manganeso de-

Autlsn y en parte a la contraccibn general del mercado. Sin

Cr——— .
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embargo, se han reiniciado operaciones para explotar metales

preciosos, lo que ha contribuido a que el descenso no sea ma

“or.

La Explotacibén de minerales no met&licos contribu-
y6 en buena parte a sostener el crecimiento del subsector y-
aunque rmuchos de estos renglones son incontrolables, las ---
rprincipales exp15taciones fueron de piedra caliza, tanto pa-
ra cemento como para cal hidratada y las tierras diatom&ceas
para fabricar filtros para la industria petrolera y otros mi

nerales como la barita, el caolin y el &palo.

Actualmente, la grande y mediana minerfa estd re--
presentada por escasos enclaves como son: Las Encinas en el-
municibio de Pihuamo que puede considerarse como la explota-
cibébn m&s importante del _stado con 950 000 toneladas de hie-

rro,

En el municipio de Bolanos .. iocaliza la empresa-
Minerales de Bolanos, la cual se dedica a explotar mineral--
de plata, cobre y plomo, y tiene proyectado ampliarse y par-
ticipar con pequenos mineros. En Tequila se encuentra la em
presa San Pedro Analco, gque explota y beneficia mineral de -
plomo, plata, oro y Minerales de Ayutla, en cobre, plata y--

oro.




El grado de procesamiento que se da a nivel esta--
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'tal; llega ﬁhicamente al concentrado del mineral, ya que no-

existen plantas beneficiadoras.

La actividad industrial del Estado ha mostrado una
evolucién bastante significativa, gracias a la existencia de
ciertas condiciones favorables, partiéipando en 1975 con el-
31.7% del PIB. Una observacibn general de la industria per-
mLpe conocer las condiciones actuales de su estructura, tan-

to global como de algunas de las principales ramas producti-

vas.

En 1975 el Sector Industrial gener§ una produccibn

bruta y un valor agregado del orden de 29 853 y 11 590 millo -

nes de pesos respectivamente. La productividad de la mano -
de obra en la industria se calcula que fue de 102.6 miles de

pesos (valor agregado/personal ocupado). .

Esto se debié en gran parte a la expansién y moder
nizacién de algunos de los establecimientos ya existentes y-
la aplicacién de fuertes inversiones en la creacidén reciente

de algunas de las empresas m&s grandes del Estado.

Si clasificamos 1~ industria de transformacibn en-
industria de bienes de consumo final, de consumo intermedio-
y de bienes de capital, se observa que la primera participa-

con el 53.1% de la produccién bruta siguiendo la de bienes -

- —— gy
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intermedios con el 32.6% y la de bienes de capital con el --

11.5% en lo que se refiere a produccibn bruta, el resto, ---

208%,..10 absorben lash;gdustxgas residuales,

Y MR PN

En cuanto al valor agregado la industria de bienes
de consumo final gener6 el 48.6%, la de bienes intermedios -
el 34.7%, la de bienes de capital el 13.3% v las industrias-

-

residuales el 3.2%.

Dentro de la produccifn de bienes de consumo final
destaca la fabricaci6n de alimentos, la elaboracién de bebi-
das, la fabricacibén de calzado e industria de cuero y la fa-

bricacién de prendas de vestir.

En la industria de bienes intermedios sobresale --

- la industria qufmica, la industria textil, la produccifn de-

minerales no met8licos 'y la fabricacién de productos de hule
Y pléstico. En la de bienes de capital se observa una parti
cipacibn relativa menor sin embargo, destaca la fabricacién-
de productos metdlicos, la de eqdipo y articulos eléctricos-

y la de partes para autombviles.

las ramas industriales m&s importantes de Jalisco-
siquen siendo las que producen bienes masivos de consumo fi-
nal tales como alimentos, bebidas, calzado e industria del -

acero y vestido. No obstante existen otras que tienen ya un
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lugar prominente dentro de la produccibn estatal; entre ---—

ellas estd la industria quimica, la textil y la preduccibn--

de minerales no metdlicos.

Las ramas anteriores en conjunto participan con el

72.0% del valor de la produccibn, el 6€.4% del valor agrega-

do y el 65.7% del personal ocupado ¢cn respecto al total --

del.Estado.

En el orden anterior la industria alimenticia con-
tribuye con el 32.0%, 21.7%, y 23.1%; la de bebidas con el -
11.0%; 14.1% y 6.4%; la quimica con el 12.3%, 12.2%, entre -

las de mayor participacién.

La distribucién regional de la industria maestra -
desequilibrios ya que la localizacién de la misma ha obédeci
do a los factores de atraccién que ofrece la ciudad de Guada
lajara y en una mfnima parte la industria se ha orientado --

por los recursos naturales.

En la PRegibn Guadalajara se genera el 78.0% del va
lor agregado. se cuenta con el 67.0% del stock de capital, -
al 63.5% de los establecimientcs industriales y absorbe el -
78.2% del personal ocupado. La p2gién de La Barca, en don-e

se lcraliza el corredor industrial (El Salto-Ocotlan) parti-

cipa con el 8.0% del valor agregado, con el 6 .5% del nGmero-
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de establecimientos y el 5.0% de la mano de obra. Otras re-
giones en donde se Jocaliza parte de la industria son las de
#.” Guzmdn y Ameca, principalménte, con una actividad industrial

orientada por las materias primas.

la excesiva concentracién de la industria en la Re
gién Guadalajara, no s0l0 éignifica cierto grado de conges--
tionamiento, deseCOncmias de aglomeracién y el futuro riecgo
a la cqptaminacién, sino gue implica una mayor canalizacibn-
de recursos para crear una infraestructura cuyo costo de —--=-
dbortunidad cada vez puede ser menor éen tégminoé sociales ya

que se sacrifica en parte el aprovechamiento de los recursos

regionales.

<

La infraestructura ffsica se ha desarrollado en---
forma desigual, siguiendo 1la pauta de las concentraciones de
poblacién y de las actividades econfmicas, asf como las pav-

tas de las polfticas de dotacién en tugno.

-

La infraestructura ha favorecido en mayor grado al
Sector Industrial en aquellas zonas donde las Jliversas obras
tienen integracidn complementaria, es decir una concentra---
cién mayoritaria en la regibn Guadalajara, de La Barca y Ame
ca y principalmente 2scasa c¢n la Costa, Sur y Norte. No obs

tante que las primeras regiones tienen una dotacibn de infra

-
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estructura mis adecuada, se apuntan limitaciones para la lo-

Tl ew

calizacibdn industrial, provenientes de la insuficiencia de -

-

recursos hidrolégicos para la zona abastecida por la cuenca-

del Lago de Chapala y el Rio Santiago para los usos domésti-

‘cos e industriales, por lo que esta zona puede tener limita-

ciones para absorber industrias que utilicen en exceso este-

recurso y que sean contaminantes.

-
»

: Las pPegiones de Tepatitlan y Lagos de Moreno cuen-
tan Eon una infraestructura vial adecuada, energfa eléctrica
Yy en el futuro con gasoductos importantes que la convierten-
én uné de las principaies zZonas con atractivos para la loca-
lizacibén de industrias que puedan integrarse a los procesos-
industriales del Centro y el Nrreste del pafs. Entre estas-
caracterfsticas, y la racionalizacién en el aprovechamiento-
de los recursos ﬁidrolégicos, es de esperarse que puedan de-

sarrollarse industrias agropecuarias y algunas plantas de --

bienes de capital.

Las Regiones de Vallarta y Autl&n cuentan con una-
incipiente infraestructura; para el desarrollo industrial, -
sin embargo las potencialidades son amplias por los recursos
hidrol6gicos abundantes, por su estructura de carreteras y -
las obras de électrificacién futuras, por lo que la activi--
dad industrial puede tener amplias perspcctivas conforme se-

vayAn gestando e integrando las diversas obras de infraes---

tructura.
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En las Regiones de Guzmén y Sayula se cuenta con -

una red carretera adecuada, con energfa eléctrica suficiente

e.*y recursos hidrdulicos abundantes que ha permitido el desa--

rrollo de 1la inéustria azucarera, del cemento, cal y papel, -

sin embargo, en el futuro puede desarrollarse una actividad-
industrial significativa en el Sur de Jalisco por el fortale
cimiento de sus centros urbanos por la cercania al puerto de
Manzanillo y por la dotaci6tn de recursos naturales que en --
los Gltimos anos se han incorporado al proceso prcductivo.

.

2.3.- Clasificacibn, Caracteristicas y Magnitud de
los Principales Productos.

Una de las caracteristicas actuales del sistema --
prodﬁctivo del Estado, es la diversificacién que empieza a to
mar la produccibn, pa. indo de una estructura caracterizada --
por la produccibn de bienes primarios a una mas diversificada
en la éfansformacién de prbductoé alimenticios, de bienes in-
termedios y en el presente con la iniciacién en la produccién

de bienes de capital.

La produccibn agricola se ha basado principalmente
en cuatro cultivos bdsicos: el mafz, el sorgo, el frijol y la
cana de azfcar. El cultivo m&s importante es el maiz, tanto-
por la s _erficie sembrada como por la produccibn que se ob--

tiene (2 276 000 toneladas); sigue en importancia el sorgo ~-




con 809 mil toneladas y la caha de azicar 1.7 millones de to-

natadam: - <Mt = SO0 PR NNIMNLy aerd G el
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La localizacién de estos cultivos se encuentra =---
principalmente en la Ragibén Guzm&n y Guadalajara (maiz y sor-

go), en Ameca, Guzm&n y Autldn (cana de azlcar).

En los G.timos diez ahos el sorgo ha venido susti-
tuyéndo la superficie sembrada de mafz, mientras que .la de la

cafa” de azfcar ha tenido incrementos considerables en este --

mismo perfodo debido en parte, a que el sorgo ha encontrada -

condiciones adecuadas para su cultivo, mientras que en la ca-

fia, su produccién se ha visto incen’ ivada por las condiciones

de la demanda.

-

Existen otros cultivos que empiezan a tomas impor-
tancia por su dinamismo en el volumen de produccifn y por la-

superficie cultivada, entre éstos destacan, el cértamo, la so

ya, las hortalizas, maguey Yy el garbanzo.

En términos generales la productividad del sector-
agropecuario local, supera la productividad promedio a nivel-
nacional, principalmente en loé rendimientos fisicos obtenidos
en la produccién de mafz (2.5 el promedio estatal y 1.8 Ton. -
Has. a nivel nacional). Otros cultivos importantes por su ==

aportacién son: lc cafia con el 11.8%, el sorgo el 17.3%, el -
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matz con el 20.5% y el garbanzo con el 64.0%, de la produc---

cién nacional de cada cultivo respectivamente.

- "3 D -

Los principales productos pectrdrios de "'la entidad-
son: la carne bovino, porcin. ‘'eche y huevos. De &stos so--
bresale la produccifn de lech carne de bovino con 984 mi--

llones de litros anuales y 115 mil toneladas de carne.

La importancia que representan estos productos tan
to para la produccifn pecuaria estatal y nacional, en parte -
se debe a que el Estado cuenta con zonas productc.ras como la-
de Lagos y Tepa, La Barca y Ameca, especializadas'én la pro--

duccibn de leche, carne de bovino y porcino.
4

En lo que respecta a los productos forestales los-
mds importantes son el pino, el oyamel y el encino que repre-
sentan mis del 90.0% de la produccibdn maderable del Estado --

que asciende a un millén de M3. en 1978.

El beneficio industrial de estos productos fue el-
siguiente: un 60.0% de la madera para celulosa, el 11.6% para

aserrfo, el 23.9% para combustible y el resto para otros usos.

El volumen de produccién pesquero estuvo represen-~

tado por 3 105 toneladas en agua dulce y 1 753 toneladas en -
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litoral en 1978. Las principales especies de agua dulce son

-ehl-¥ha®a, la carpa, el pescddo blanco y la barbeta.que parti
cipan con mis del 90.0% en este renglén. En la pesca de lito

ral las especies que han tenido mayor participacibn son: el -

_huachinango, tortuga, sierra y tiburdn.

En lo qﬁe réspecta a la actividad industrial ésta-
ha_alcan?ado un:grado de diversificacién aceptable, principal
meite en la estructura de produccibén de la industria'de bie--
neglinterﬁedios y recientemente en la industria de bienes de-

capital.

Entre los principales productos se encuentran los-

siguientes:

A.- Bienes de Consumo Final
Dentro de este estrato destaca principalmente la -

produccibén de:
- Alimentos

AzGcar, productos 14cteos, almidones y féculas, --
alimentos balanceados, productos a base de harina de trigo,--

dulces en general.

- Bebidas

Tequila y mezcal, cerveza, refrescos
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- Tabaco

Cigarros y purbs.

P - ®

- Prendas de Vestir - v-oeeieitetite o cte - >
Ropa exterior en general, ropa tfpica y otros ar

ticulos confeccionados con textiles.

- Calzado e Industria del Cuero
- Calzado de piel en general (principalmente para-

dama), artesanias en piel y btros articulos de cuero.

,

B.~- Bieres de Consumo Intermedio .
- Destaca dantro de este estrato, primordialmente-
la produccibn de:
d - Textiles
Telas de fibras blandas (ba§icamente mezclilla),
telas de f.bras sintéticas y artificiales, hilos y otros tex-

tiles.

- Productos de Madera y.Corcho
Madera aserrada; puertas, ﬁentanas y closets; --
hormas para calzado:; ca“as, tarimas y empaques; l&minas y ta-
pones de corcho; artesanias en madera y otros articulos de ma

dera.

- Industria del Papel
Cartén y pasta de celulousa, papel y cajas de car

tén para empaque, papel de muchas clases.

ARG vt - ———
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- Fabricacién de Muebles
=l @ Muebles de madera para oficina y el hogar y su--

partes.

- Produétos Qufmicos

Aceites, asetatos, &cidos, brea, laca, barnices,
plnturas, fibras 51ntét1cas, productos farmac&uticos, ferti-
lizantes, cosméticos y perfumes, jabones, detergentes, blan-
queadores, medlcamentos veterinarios, atros productos quimi-

COS .

~ Productos de Hule y Pl&stico
C&maras, llantas, balones y pelotas, calzado de-
pléstlco, empaque y envase de pléstlco, cordeles y otros ar-

tfculos y accesor:os de hule y pléstico.

- Productos de Minerales no Met&licos
Cemento, cal, yeso, ladrillos, tejas, tabiques,-
cristalerfa, productos v fibra de vidrio, 1loza y otros pro--

ductos de barro, cemento, asbesto, granito y .antera.

- Metflica Bisica

Vigueta de fierro, varilla corrugada 1l&minas y -

tubos.




ne
i

A

Y
:-'~

——

133

C.- Bienes de Capital

- Productos Met3licos

M '.P -(}‘}3‘;‘3‘ R ® NP P e WA, L L Tt Y X O O o Coe
»

.Muebies, estructuas metélicas para la construc--
cibn, herramientas de mano, puertas, ventanas y cortinas me-
tdlicas, herrajes, tornillos, tuercas, rondanas, clavos, ---
utensilios de cocina, calentadores domésticos, calderas y --

otros articulos metdlicos principalmente.

= Maquinaria

Molinos (para nixtamal, arena y pastura), maqui-
ndaria y accesorios para la industria, asf como reparacibn de

/’
maquinaria y equipo en general,

- Maquinaria y Artfculos Eléctricos

Aparatos eléctricos para el hogar Yy la indus---=~

tria, articulos electrbnicos, bombas, equipos de iluminacidn

industrial y pGblica, equipos de refrigeraci6n, transforma--

dores y otros articulos y aparatos eléctricos.
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- Equipo y Material de Transporte
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. -
Accesorios y refacciones para autombviles, bici-
cletas y motocicletas; carrocerias; casetas, remolques y ---

otros.

- btras Manufacturas

Instrumentos de medida y control; instrumental--

médico, anteojos; fabricaci6én de joyas; instrumentos musica-

les; artfculos deportivos y otros productos manufacturados.

’
De los grupos anteriores de actividad, 1los m4s ---
importantes son: alimentos, bebidas, calzadé, vestido, tex--

til, qufmica y los productos de minerales no metdlicos, que-

conjuntamente contribuyen al total del Estado con el 65.8%, -

- del personal ocupado, el 72.1%, de la producéién bruta, el -

‘66.4%, del valor agregado y contaban coun el 72.6%, de los --

establecimientos industriales en 1975,
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Area CIATEJ

Nombre o Razon Social

e REGISTRO DE VISITAS A PROSPECTOS—

Registro.Cdmara Num.
Domicilio

Representante

Puesto: Propietcrio (] Gerente (1 Encargado []
Giro

Produccion Semanol

Num. de Trabajodores
Num. de Empleados

Apreciacion de Magnitud del negocio: Grande (] Mediano ] Pequefio C
Principales Proveedores y Producto

\_

Nombre o ‘Razon Social

1




—

Fecho
Nombre del Entrevistador de CIATEJ
Nombre de la Persona entrevistada
Puesto
Resultados (sea explicito)

VISITAS \!
{

OFOhOOOOOOOOO000000000000OOOOOOOOOOOOOOCC:
echa
Nombre del Entrevistador de CIATEJ
Nombre de la Persona enirevistada
Puesto _
Resultados (sea explicito)

OFe%h‘O’OOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO‘..
8 Nombre del Entrevistador de CIATEJ ;
: Nombre de la Persona entrevistada

Puesto __ | 3
! Resultados (sea explicito) :
:
, \ ;
g ~0 000000 000O00D0O0O0OOODOOOOOOOOOOOOCOOOOOOO0O O~
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HOJA DE COSTO5 ESTINKADOS

Solicitantes Areas
Domicilios Unidads

Tiempo de Duracidn
Proyect6s Fechg de Fecha de
Calculd: Aprobé: Iniciacién Terminaciér-

I.- ETAPA DE PLANEACION

Horas Costo horas Costo Costo
' Fk'somoj H. Req. Hombre Costo Total Parcial Acumulado
| ;
I II.- ETAPA DE EJECUCION .
Horas ' Costo horas | i
' PchOM’J H, Req. Hombre Costo Total
: 3
' ‘ SUMA I + II| §
28% s/1 + II por prestaciones al personal $
b . SUMA : $. .
' 10% incentivo del total p/Responsable’ Proyecto 8~ :
5%, " » # Jefe de Unidad ; $
' 10% comisién " *  por Promocibn - 3
SUMA ]
' IIX.- LATERIALES INVOLUCRADOS
. Costo Costo
. Cantidad Material Unitario Total
s f L
i f -
' 3 &
‘ SUMA I + II + III 8
10% contribucién & gastos fijos $

Costo Total §

COTIZACION §

Costo/Semana




HOJA DE COSTOS ESTIMADOS
SOLICITANTE: AREA
DOMICILIO: UNTIDAD
TIEMPQ DE DURACION
PROYECTO: |[FECHA DE FECHA DE
INICIACION TERMINACIC
CALCULO:
1
TIPO DE COSTO COSTO
TRABAJO CANTIDAD{ COSTO/UNIDAD COSTO TOTAL PARCTAL ACUMULADO
Disenos. '
Trans§onmac.
Interpretac.
Mtra. Filsica.
Graduaciones. _
. J $
>
11
PERSONAL HORA H COSTO HORAS
Reba. "/ HOMBRE COSTO TOTAL
$
' SUMA T + I 3
28% S/1 + 11 pon prestaciones al pensonal. S
| SUMA $
10% 4incentivo del total p/responsable de proyecto $
' 5% 4incentivo del total p/jefe de unidad. $
10% Comisibn del total porn promocibn. $
‘ SUMA $
SUMA T + 11 $
' 103 Contribucibn a gastos fijos. $

CNSTO TOTAL $

¢ COTIZACION $

3 OBSERVACTONES
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' ANEXO 3
PROGRAMACTI™N DE ACTIVIDADES FERNANDO MAGALHAES MACHADO.
CHIHUAHUA,CHTIH. /CIATECH. SEPTIEMBRE 15-27.
1 9 8 0.
T -
ntificacidr organizacio-
.-doctos y entrevistuas
rsonales. A B C D
treduccidn de los concep-
., métodos; estrategias
rogramas mercadotéenicos.
ractos cun cllientes uoxis- .
o . K I G
cales vy potenciales.,
iniones de discusidn y su-
‘encia en el marco de la
cadotecnia enCiatech. | H
. tiuacidn Institucional i
A - Administracidn (Terrazas) E - Albachisa.
Sub-direccidn (Siqueiros)
Informacidn (Parada ) F - Sepafin/Almesa,
B - Mercadotegnla (Salgmon) G - Depto.Economia Gobierno del Fdo.
Laboratorios (Garibay)
. .- H - S1 2 ario.
C - Dircecidn Gral (Corte) bonecesario
Investigacidn.
D - Direccidn General.
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CETRO DE MVESTIGACIONES Y ASISTENCIA TECNOLOGICA DEL ESTADD OF CHIHURHUA, f. C.

Paseo Bolivar No. 806  Apartado Postal 1067 Teléfono 5-70-36  Chihuahua, Chih.

ANEXO 3,2

Septiembre 25 de 19310,

Descripcidn del Personal que labora en el CTATECH, a peticidn del

Ing. Fernando Machado M.A. - de ONUDI.
INGRESO N 0O M B R E ESPECTALIDAD PUESTO
Nov/76 Armando Camacho Griensen Ing."ecAnico Director
Feb/79 Bernardo Terrazas Gracia Contador Piublico Administra-
dor.
May/79 Carlos Corte Olivares Ing.Ind.Ouimica Ingenieria - {
Encargado. i
lay/79 Carlos Garibay Galvan Ing.Quim.Bromatd- Servicios Ana-.
logo. litices,Jefe
Laboratorio.
Oct/78 Isidro Parada Aguilera " " " Jefe Unidad
Informacidn.
Dic/79 Fausto Torres 0Osollo Técnico en Disefno Dibujante-Di-
senador.
Abr /80 Manuel Balderrama Carrasco Operador de maqui- Técnico Opera-
naria, dor de maqria.
Jul/78. Rosa Maria Portillo Gonzalez Secretaria Ljecuti-Secretaria de
va Bilinglle, la Direccidn.
Mar/77 Maria de la Cruz Ledezma Ra- Contador Privadn. Avudante de
mos. Contador.
Eneo/75 José Ramos Ramos - 0 - Mensajero.
Oct/79 Ma.Lourdes Nufiez Alonso Quimico Bromatdlo- Laboratorista
go,
Eno/80 Rosario Mendoza Duréan. Ouimico Bromatdlo- Laboratorista.
0.
Jun/79 Francisco Siqueiros Valenzue- Ingeniero Quimico Asesor.
la.
May/79 Héctor Acosta “Matlo.k. Ingeniero Mecidnico. Asesor.
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£.7 RICUREOC FINANCILROS.
ANEXO 3.2
ORTIGEN
TOTAL APOTTACIONES VTA. DI DONACIO- SUPFPRAVIS
INSTITUCIONES SERVI - urS. ( DEficit >
OFICIALES. CIOS,

183, 396 120,251 63,145 1,576.
2,182,801 1,695,548 250,000 204,313 665,120.
2,173,959 2,173,959 (395,121)

4,300,000 437,200 1,076,853
9,247,416 8,292,758 687,200 267,458 1,348,428

GASTO CORPIEn-~

L2 2% 2. 5 -

DESTINO

GASTO DY INVER-

TE IATAUTOS SION.
177,520 128,400,285 4,300
1,477,672 11A6%, 305,07 10,069
2,071,859 1Prosa 4t 1 497,221
3,281,394 o, RrrLed 12,853
Sl ATASKT HET O

Ll R N

£90,543
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RESUMEN DE PROYECTOS Y/0O ACCIONES ESPECIFI(

: R
- \ . R A S N e
Lo . .
Ty Lot LT

UNIDAD R ‘PROYECTOS 0 ACCIONES A ) INGE

-

REALIZAR. - IR

. SEEETECE NN

,mhﬁministrac16n 4 cursosz de capacitacién a nivel
< - administrativo a pequenos y media-

et e

nos industriales.
2 asesorfas a nivel administrativo.

-y WEX

Informacifén Contacto industrial a razdn de 10-12
: Iindustrias por mes.

Afiliacibn al Instituto T“CﬁOlGQiuc
Regional de Chihuahua en tiempo ccispar~
tido por el uso ée la teiminal.
Patrocinio del gobierno ael estado de

la renta del uso de la teraminal y del
teléforo.

Afiliaci6bn de 10 empresas industicriales

a los:servicios de 1l unidad v del cen-
tro.

El envio de fotocoplas con el contenido
da las publicaciones del CIATECH a 40
enpresas de alimentoa parz gque soliciten
las fotocopias de artfculos de su interés

. TEEEXRUSLS I = R SFEL AT L FISEE IKER B 5E SR IATES oS IN S A

_ 3 curscs de capacitacién para soldadores
Ingenierfa y y Jjefes de mantenimiento.

Asigtencia
proyecto planta de alimentos en el sur
Tgcno;égica. de la reptblica.
transferencia de tecnolog!a\proyecto)
' nm---uz-- R =3 S X IR IR KL ML D CICICN XS T SBS TR TV OUT 3N SRR KX X3

Promocibn de productos combfados con so-
“Investiqgacifn ya a 4 cmoresas industriales.

Aplicada. ~ hsistencia €6cnica 2 Costa Ricx en apli-
cacioneg de harina de soya "Fuli-fat”

SI0LES S X AR 63 2 EA KT K 58 T g 105 S50 ST NS DR ISR EL S ZXTTTRIN KL Sy SR AE SLIRNS- SRS FU XA L WATS £ N0 0
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a 150 an&lisia mensualea e tipo .
Unidad de Ser- promatolbgico ¥y ricrobiolégico

zé§1°3 é”‘liti'w_ 10 asesorfas a industrias ali-
e I .. . " menticias.

-

' sm D2 mcmasos pon semcxos
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A GROTINDUSTHZ RTIA S.

A G RI COUL A

Molinos de EESpepltadoras
Trigo. 1

Avena forraje
Almacén de

granos.

Silos

- Servicios y . ~Otras fuenteé\
KProyectos. 1 de alimento - }

N

'/ /—__\\\
Asistencia Téc K

nica AgrOLndus—‘
trial. <

-~

Seleccionadoras Seleccionadoras

empacadoras frigorificos

plantas comple- enlatadoras

as.

frigorificos pures de vege-
tales,

jugos

enlatadoras

conservas

deshidratadoras

- ——
-

Todas las
Unidades

OLEAGINOSAS JOTRO

Molinos
Aceiteros

secadoras

bodegas o
silos de

almacenaje.

‘

/""""“‘- .

Servicios

Analfticos. .

~

Y

Cacahuate

nuez

uva

destilerias

vinioolas

embotellado de jugos

’

" “Todas las
'_Unidades.

;
. /
“~
\N...—.-

\\
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Paseo Bolivar No. 806  Apartado Postal 1067 Teléfono 57036 Chihuahua, Chih.
Septiembre 26'80
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ANEXO 3.4
ING. ARMANDO CAMACHO,

PRESENTE,

Estimado Ing. Camezcho @

Estuve hoy por la mafiana en contacto con el Lic. Antonio Garcfa
Pequeiio, de la Secretaria de Programacidn y Presupuesto, cuando
platicamos respecto a los planes de desarrollo agro-industris -
les, agricolas y pecuarios del Estado de Chihuahua, incluso so-
bre el Gltimo plan de desarro.)2 agro-industrial del Estado, --
elaborado por la Secretarfs de A ricultura.

Este seiior ragald al Ciatech una copia del conjunto de planes -
sectoriales recientas, donde no se incluye el referido plan de~
desarrollo agro-industrial,

Sin embargo, necesita una carta de Ciatech soliciténdola, lo -~
que le he asegurado factibdle.

Saludos. : —

FERNANDY M. MACHADO
EXPERTO-NACIONES UNIDAS.

c.c.p. Lie. Antonio Carcia Pequeilo.
Secretaria de Programaciln y Presupuesto.
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z) CENTRO OE IVESTIGRTIONGS Y ASSTENCIA TECAAMASICD DFL (STA00 BC AR, . ©
B QTEE C. ALDAMA 1509, E:rlj/r,\.CliO 21 - THE. 5.70.3¢ . CHIEUAHUA. CFIL:

ANEXO 3.5 )

1
e,

PROFUSTA DE SERVICTCS aRA 2
LA PROYECCIONM n:i UNA FLAVTY
QUE PRODTCTRA HARINMA DE SQ-

YA Q0N TONO SU ACEITE - -~ -
(FULL-FAT).

O 00 AN 02090 owawe 0 e BEE e oG

,




CHITRD OE IVESTIGRCINES § ASISTERCIA- TECTOLOGIEA DEC ESTROD DF CHIMUAHUR, £ ¢

C. ALDANMA 1509, DE/PACHC 210 - TLL. 5.7C.36 - CHIHUAHUA. CEIt-,

1.- INIROZUCCION,

1.0, Tonando en cucnta quc en 1la reﬂ1on de Delicias s¢ cultiva
la soya vendidndose actuslmente como grano sin valor agre
gado se estudia la posibilidad de procesarse parz ottener

harina de soya con toda su grasa (full-fat),

[ . » . .
Este procescmicnto reportara los bencficios siguientes :

2).- Se obtendrd un producto con valor asregado para uti-
lidad de los mismos agricultores.

~ D).~ Se gcnerardn empleos para la regidn.

¢).- El vroducto que se obtiene ayudara al problcma de la
desnutxxcion reb1onal y nacicnal ya que se obtendrin
proteinas a muy bajo costo.

P d).- El Estadg rcce ‘bara impuestos que u Su vez se inverti
rin en mas y mejores servicios para la comunidad,

lotivados por 1los aspectos anteriores se han recunido un grupo-

t de personas para formar una socicdad y estatlccer una planta -

cuyo principal producto scrd harina de soye con toda su grasa=-

£ (full- fat)./L’ Sociedad se llanmara PADuA'Prodxc.os Alimenticlios
— Dclicizas ;pc1e ad Andnima. P




) G0 D0 INESTIGACIONS Y ASSTENCA TECOOLOBCN DEL SIS0 OF CHMUMIN, A ©

e

C. ALDAMA 1501, DRESPACHQ 219 - TrL. 5.70-3¢ - CHIHUAHUA. CHIE .
~ QAR
20. € O ¥ ERTARTIOS
:
La planta para procesar soya que sc llamard #AD3A Productos Ali-
! menticios Dclicias, S. A., ha solicitodo al CIATLCH (Centro de -
i Investigaciones y Asistercia Tecnoldgica del Estade de Chihuahua
A. C., 1a coordinacién del proyccto.
A continuacidn se expone el plan de trabajo que se llevard a co-
i bo conjuntanente con la ascsorfn de otros orpanismos particula -
| /
i -
3
4
i
'/‘
E




C(ENTRD OF IVECTIGACIONES Y ASICTENCIA TECAOLOGICA CEL (U1l DE CHIRURHDN, 1 L

C. ALDAMA 1500, DL/DACHC 219 - 1EL. 5-7C-36 - CHILUAHUA, CHIE,

3.0, AT o A Tog
£l 1:i.n de trebajo Jo horoe AIvididd cnoci 1O grandes
PETICS LE B Su VeZ ComplTemien Vir: & ¢ifnas €920 Si -
SuC R
)

s {; S ..'- v\\!!v.:-: :

fstudio 4ol zorcads pars la bairins de soya “full-{at”.

Flalnraedn dos estudios de moreico poy orgaui
Qundi:ntcs del CI7TLal pero coor.iinddos ;o
cstoa fuoron cletorados por @

: 1).~- .'Jﬂ:“ GINOGRCYVLY Y A“»(’(‘I 1IN,
’ Juires No. 21¢.= Teldfono 5-57~03
Chilv wahu? » {tih,

¢ Iste estudig de mercado tienc un costo dc 200,000,00 ¥
£C lxquiuara directzmente d4e PATC" a Lujan finoncelly-
y Y ’)Clu(‘O.;' a0 .Adjunt« aI‘CSU' desto y Cabtlu (3 3%
2) .= Cuvlo,
: Ceniro exicano de Informacidn .misica.
f ave, Industric Militar 261
Tecgnacialeoy fhe e
1c1df mo )-8‘:’-(4-99
]
!
Late esotadlio tiens wi\ couto de $37,T00. 00 y oo lievida
P rf divectrsenie Ao TN G Tl T, Feoadjuly. CHtuUCio
i de neveed: i TN
ERYIN A S
i
3




CENTRD DF IVESTIGACIONES § ASISTENCI TECHOLOGICR DL {STADD F CHIORALE, 4 °

C. ALDAMA 1509, LE/PACHC>m9 - TEL. 5-7¢-3¢ - CHIHUAHUA, CHIt:

SEGUNDA PARTE (ESTUDIC DE I'REFACTIRILYAT)

La segunda parte basada en el estudio de mercado consiste cn los
sigiuientes aspectos

I.- Estudio de la disponibilidad de nateria prima.
11.- Capacided de 1la planta y prorsrana de producciodn.
111.- Anilisis y descripcidn del proceso de produccidn.

I1V.- Determinacidn de maquinaria y equipo requerido.

§
¥

V.- Andlisis y cuantificacidn dc insumos,
VI.- BEstudio de localizacidn de 1a planta,
VII.- Determinacidn de los aspectos fisicos de 1la plunta,

VIIl.- Organizacidn administrativa y personal reguerido,

5 IX,- Inversiones.
Hem Costo de oper:cidn,
ﬁ ' XI.- Progrema de ventas ¢ ingresos probables.

XI11.- Capital de trabajo.

TR

%111.- Estados financicros y rclaciones ccondmicas (rentabilidad)

XI1V.- LEvalvacidn socio echndmica del proyecto.

E

XV,=-




L0 U WRESIGCINES o ASISTEACHY TECAULOGIER DEL £SHA00 B CHIURKUR, & ©

C. ALDAMA 1509, DESEACHQO 20y . TEL. 5.7¢-3¢ . CHIMUAHUA, CHIE .

TERCINA ZARTE,

Una vez aprobado el estudio de prefactibilidad sc procede a la
tercera parte que conuiste de lo sipuiente :

I.- Ascsorfia en la constitucidn de.la Socicdad.
(Este punto se le ha encomendado al C,P. Miguel Saoien-
funC1onar1o de la Tesorer{z del Estado y como una cola-
boracidn del Gobicrno del Estado.

I1.- Ascsoria en la 1oca1i7ac~on definitive del terrcno para
1a plantz y/o cl andiisis ,de un edificio ya construido-
en los terrenos de la Unidn Agricola Industrial de Oeli
cias.

111.- Ascsoria en los procedin entos de procurrcidn como son :

a).~ Compras.

b).- Inspeccidn.

c).~ Expeditacidn.,

Para ello se contard con 1a asistencia del C.P. Miguel~
Sapien ,para tramitar los permisos de importrcidn y 1a -

exencidn de impucestos de importacion como ayuda del Go-
a/ Lierno del EIstado.

T

IV.- Llaboracidn de la ingenieria de dctalle coro es ¢

Q Diapramas de flujo. ”//
Planos de instalacidn.

Planos de interconexion.
V////v.- Asesor{a en 1a instaldcidn de 1a meguinaria,

VI.- Asesoria en el agranqud inicial de la rlonta y Fntrena-
nicento del perjjptl por\\UR" semana,

!
i
! b
{
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( A) LEATRO OF AIVESTGRCIONES Y ASISTENCI TECULOGICR OEL ESTADD DE CHIHURHUA, £ 7

é:b C. ALDAMA 1500, lr.\/fj/l]r\.Cl"?O 219 - 1EL. 5-7C-3¢ - CEHIEUARL . CHIF.
ATEE

—

4 . 0 ° PR%RA‘\I. :.“h .

El prograra se prescnta en forna esqueniticz cn el diagra

ma adjunto,

5.0, REPORTES,

A 1o largc de la ejecucidn del trabajo se mantendrd un --
contacto en el representante ofici~l de PATSA, y el - --
CIATECH y al finalizar cada €tapa se presentard un vepor-




U G UVESTIGRCIGNES 9 ASISTEACIY TECROLOCCR DEL ESTADD Dt CHIHORAGH, .

C. ALDAMA 1509, DEJPACHO 219 - TEL. 5-70-3¢ - CHIHUAHUA. CHILE.

6.0. PROPULSTA DE SERVICIOS.

1 CcI1areciiy A, C. deszrrollard el plan de trabajo antes
mencionado a un precio de $300,000.00 (no incluido el -
costo de los estudios de mercado que PADSA liquidara in
dependientemente.

7.0. TERMINOS DE PAGC :

e . [é -
Los terrminos de pago seran Como sigue 3

L. ORS\EHs Y
a) ® a).- Los estudios de mercado se liquidaran contra la en

i Trik- n< trega y revisidn dec los mismos, una serana despues

4y - AL de entregados,

: D &? . b).- L1 CIATECH recibird un 50 % de anticipo = = = = ==
£ D ($150,000,00) al aprobar la propucsta del estudio.

LYy THmf

! s epiF. €).- El CIATECH recibird un 25 % ($75,000.00) Setenta y
iy Cinco Mil pesos 00/100 M. K., al entregar a PANSA-
la siguiente informacion .

jomaoar "
Y /
"
R IR AN ety ,6’-‘ Estudio de prefactibilidad
RV gt 1*\‘;""""”\ Listn de maquinaria con precios y proveedores.
ha -~ P * . i ’ ’

9%?_\1_5 Diagramas de flujo,

8 / Planos de instalacidon de 1a maguincria.
-’ H—SM‘ A Q ey gy £ ot . ¢

d).- Bl CIATHCH recibird el 25 % restante (£75,000.00 -

2\ =L Setenta y Cinco mil pesos 00/100 M. M.), al arran-
l O A\ TARN A P que inicial de la planta.

O e (WD

Nota:

,\."
'}) B e s AUVE No estd incluido en &ste presupuesto los gastos siguien
v Qe 76 tes que seran por cuenta de PADSA,

VRN I8 ne- 1) .~ Gastos de viaje vara inspeccionar srobar S Con ==
\ v r P
. . prar nmaquinaria,

E ) (.:I/\',:'v:',,"'\f."l,'i)",‘,/‘x5“

gee e sniR)e~ Gastos de viaje para\el estudio del proccso.

| W . . . ’
Vit T C -'F~‘, Fs . v
SR 3).~ Gastos de escrigiras, \contratos, permisnos O impUCS
! LR i -

% t(’s' etC. A [ ¢ /. )

-~ / y i :

pa




CTECIA TECTOLOGICR DEL ESIATY OF CHINURRUA, = .

L;éib C. ALDAMA 1500, Ll/fKCV()QK) - TLL. 5.70-36 - CHIP:UAHUA. CHIL.
ATEC

\ .

§ B) [T D DVESTIADONTS § 08

—

7.0. APRCBACIGA,

Para abreviar tiempo y trabajo estamos adjunténdoles ori
ginal y copia de la propuesta para que si la consideran-.
aceptads firmen al calce de la misma e inicialen cada --
una de las hojas, constituyendo as{ un comrromiso por am
bas partcs.

Chihuahua, Chih., Junio 23 de 1977.

POR. PADSA POR CTATRCH
el SRy
W i el
- Ll
TR, REYNATINY 19207, NG o ANHARDD CRYATHO G,

DIRT T DEL CI THCH.

et >

TLOSCARIY OLA VRS The . 1 CIe ACUYTA MATLOCK.,
j SUB=DIRGCTOR DEL CIATECH,
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IMPLANTACION DEL. CIATEQ ANEXO 4,1
CRONOGRAMA.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14

ACTIVIDADES/MES Octub.| Nov. | Dic. |Enero | Feb, [Marzo [Abril [Mayvo | Juniol Julio |Agostol Sept.l Qet. INowv
1) Elaboracibn plan maes
tro, corto, mediano vy
largo plazo.,
2) Obtencibn del terreno

3) Elaboracidn del plan
arquitectbnico

4) Elaboracibn estructu
ra org. y manual orga-—
nizacional

5) Especificacibn de los
RH vy materiales requeridos

8) Reclutamiento y selec-
cibn de recursos humanos

7) Solicitud cotizaciornes,
equipo y material, y en-
com,

8) Solicitud cotizaciones
construccibn civil/selec-
cibn empresa

9) Contratacibn y segui-
miento de la construccibdn
civil

10) Alquiler instalaciones
provisorias, prog.cambio
y cambio,

11) Recibimiento y instru-
mertacibn equipocs e instala—
ciones

R.H. Recursos Humanos.






ANEXO 4,2

- DEL INFORME DEL
ING. MANFRED RUCKER-ONUDI

CONSEJO

DIRECTOR

GRUFPOS DE
TRABAJO

ADMINISTRACION

CONTABILIDAD

RECEPCION
MENSAJERIA
REPRODUCCION

CONTRATACION
Y COMPRAS

SERVICIOS DE
| ENLACE
— PROVEEDORES

INSTITUCIONES
DE INFORMACION
Y ASESORIA

FERIAS, SEMI-
ARIOS Y. BOLE
NARIORES E

CAPACITACION Y

r‘ ADIESTRAMIENTO

PREPARACION
EVENTOS

ORGANIZACION
EVENTOS

AR IEA

TECNICA

—

LABORATORIO Y

TALLER

I

FOR JA

T
MAQUINADO

TERMICO

TRATAMIENTO
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