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Introduccion
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El e-Business y el e-Commerce se basan
en la tecnologia y la mercadotecnia. La
competencia dentro del ambito de Internet
estd basada en una fuerte plataforma
tecnoldgica, que permite mantener dentro
del mercado a las empresas en un ambiente
agresivo de mercadotecnia y promociones,
posibilitando la creacion y expansion de la
marca.
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amazoncom N
— Introduccion

Amazon ha desarrollado una estrategia tendiente
al desarrollo y adquisicion de software
especializado, dentro del segmento al que
pertenece, para la resolucion de sus necesidades,
permitiéndole implementar innovaciones
comerciales como: la personalizacién del
servicio, la compra segura y un sistema de
entrega a tiempo. Esto ha permitido forjar el
nombre de la marca y la lealtad de sus
consumidores, mediante la creacion de un servicio
superior al de sus competidores.
5 e pr—




amazoncom
ha Desarrollo de la idea

Emplear un sitio Web como sustituto de los
puntos de venta minoristas, y hacer que los
libros fueran remitidos directamente a los
clientes a través de los distribuidores.

Desarrollo de la idea

Para hacer frente a la entrega de pedidos,
se tuvo que rentar espacios destinados al
almacenamiento de productos, ya que los
minoristas no estaban suficientemente
organizados para cumplir rapidamente con
la entrega de pedidos. ‘
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= Vision

La construccion de un sitio Web en donde
los clientes puedan encontrar cualquier
mercancia que quiera comprar en linea,
mediante la asociacion estratégica con otras
empresas. |
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Objetivo

Construir la mejor tienda on-line del mundo,
considerando al comprador como la mejor
experiencia comercial.
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amazoncom » o
= Politicas Estrategicas

De expansidon y diversificacion, ya que
Amazon pretende que su marca no se
asocie con una categoria de productos, mas
bien asociarla con la idea de que Ila
empresa es una corporacion que trabaja
con y para el cliente.
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amazoenhcom
o Fortalezas

QEl servicio de Amazon esta encaminado hacia el
cliente, ya que considera sus necesidades,
posibilidades, prioridades, intereses, gustos y
deseos personales

L Monitoreo constante de la competencia

QGarantiza la rentabilidad de la inversion (aunque
al principio se trabajen con pérdidas)

ULa capacidad de innovacion continua dentro de
los servicios g e
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= Debilidades

dLa expansidon acelerada de los negocios,
esta asociada a grandes riesgos
econoémicos

UCostos de venta y operacion mayores

U Cantidad de activos y depreciacion de
estos

U La eficiencia del negocio no se encuentra
al 100% |

QLa imitacion por parte de la competencia
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Ventajas del servicio

QPrecios menores que en las librerias
tradicionales

UDescuentos (hasta del 40%)
QSistema de distribucidn eficaz (fulfillment)
UDiversidad de productos
Qinformacién de los productos
ULa extension del servicio
UComodidad U
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— Diseno del Proceso

En sus origenes, Amazon desequilibré el
proceso de compra de un libro en conjunto
de tareas discretas.
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amazoncom o
! Diseno del Proceso

U El cliente coloca los articuios en una cesta (carrito)

L Después se identifica frente al sistema amazoncom. =

U Luego indica si sus compras son regalos (puede eleair el .
papel de la envoltura) pracee Sore L

U Selecciona la direccidon de envio (o varias)

U Verifica la cuenta final

U Confirma la orden

Q El cliente puede volver al sistema y hacer los cambios
que desee, eliminar agregar, o detener el proceso de
compra (en este caso los articulos quedan grabados en
el sistema en espera de una visita posterlorc);

QO Para cada entrega Amazon indica una fecha p03|ble de
entrega e
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amazoncom _
= Clientes

Amazon analizé que los clientes de las
librerias suelen llegar por dos razones:

a. Por curiosidad (cliente A)

b. Para buscar un libro determinado (cliente B)

1, 7

amazoncom
S Clientes

e Para los clientes tipo A, Amazon organizé una
libreria en linea similar a una libreria fisica: con

-mesas a la entrada del local en las cuales se
colocan las novedades, libros especiales, las
ideas para regalo y otras secciones mas.

e Para los clientes tipo B, ubicaron un motor de
busqueda rapido, tecleando lo que sepan o
recuerden del libro

Una vez que se encuentra lo que se busca, se
puede leer la sinopsis o los comentarios de otros

autores.




amazoncom _
e Clientes

QAmazon garantiza a los clientes la seguridad de
sSUs compras :

LQAmazon utiliza la individualizacion de ofertas
mediante compras anteriores, capturando la
informacion de los clientes para aprender vy
crecer en cuanto al ofrecimiento de articulos a
sus consumidores creando perfiles
individualizados y recomendaciones
personalizadas.

amazoncom _
Fuerza de Trabajo

U En Amazon todos los trabajadores disponen de
un numero determinado de acciones, creando la
idea de que el empleado es propletarlo del
negocio D (e

QAmazon posee  grupos de innovacion
independientes de los administradores y otros
grupos de trabajo, para el desarrollo de ideas
creativas, encaminadas a la mejora continua del _
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amazoncom
= Alianzas y Programas

L Amazon’s Publisher Advantage: programa encaminado
a establecer alianzas con editoriales pequefas o
independientes.

Q Programa de asociados. permite que toda empresa u
organizacion que tenga un sitio Web sobre un tema
especial puede anotarse como asociada de Amazon

WU Programa de cuentas corporativas: dirigida a compras
especiales por parte de ejecutivos, corporativos,
dependencias gubernamentales, bibliotecas y escuelas,
entre otras.
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Estado de Resultados
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amazoncom
S Resultados

v" En la actualidad Amazon domina el 85% de la ventas de
libros en Internet

v El 64% de sus ganancias se debe a clientes frecuentes

v Actualmente Amazon ha diversificado en cuanto al
ofrecimiento de productos a sus clientes, adoptando
una politica expansionista de alto riesgo, pero con altos
rendimientos

v Amazon posee alrededor de 30 millones de clientes
alrededor del mundo

v  Amazon es una empresa que combina: pérdidas,
confianza, rentabilidad y satisfaccion al cliente
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ROBERTO'S PINTURAS DE CALIDAD

Resumen ejecutivo

£l propdsito de este plan de negocios es apoyar la peticidén de un préstamo
bancarie de 500,000 délares por cinco afios para comprar equipo y bienes, como
parte del financiamiento para el inicic de Roberto ‘s Pinturas de Calidad. El
propietano, Roberto Rodriguez, se ubicard en 4th Avenue, Weod City, CA 93; €,
también proveera un minimo de 250,000 dolares.

El negocio ofrecerd un servicio de pintura de calidad profesional, reparacién y
sustitucién de aplanado, pulido de arena, reparacion de pared seca, capas
texturizadas, lavado de agua, y pintura a prueba de agua para edificios
residenciales y comerciales. Basado en el andlsis finandero y competitivo
presentado en este plan, Roberto 's Pinturas de Calidad serd exitoso. La
proyeccidn del flujo de efectivo, indica que al final del ano cerrard con utilidades,
incluyendo la ganancia del propietario de 280,080 ddlares.

Se anticipa que Roberto 's Pinturas de Calidad se establecera firmemente en el
drea de Wood City, dentro de dos afios y sera conocido en todo el Valle Central en
¢inco afios. El logotipo caracteristico de Roberto 's Pinturas de Calidad, y su
reputacion de servicio rapide y productos de la més alta de calidad, mas su
eslogan, "Roberto 's Pinturas de Calidad - ino acepte menos!” proveera un
sello distintivo de competencia. E! propetano, Roberto Rodriguez, ha fundado dos
muy exitosos negocios de contratista en el area de Wood City. El propietario tiene
una licenciatura en la escuela de negecios, de la Universidad Estatal de California

en Wood Giy.

Tabla de ciontenidos
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1. Descrpeidn del negocio

Roberto ‘s Pinturas de Calidad serd un contratista de pintura que operara en
Wood City y areas aledafias. Roberto 's Pinturas de Calidad se localizara en el
espacio arrendado en 4358 W, 224th Avenue. Roberto ‘s Pinturas de Calidad
planea comenzar las operaciones el 1° de abril del afio 20XX.

Roberto Rodriguez sera duefio del negocio Roberto 's Pinturas de Calidad y el
anico propietario. El ha estado en el negocio de pintura residencial y comercial
durante diez afios. Ademds, Roberto tiene experiencia en la iniciacidn y operacién
de negocios. Roberto Rodriguez ha fundado dos negocios en el drea de Wood
City. En su primer negocio, un servicic de pintura de edificios residenciales, se
convirtié en uno de los hombres mas reconocidos en pintura residencial en el area
de Grover, Texas.

Roberto ‘s Pinturas de Calidad ofrecera un servicio de pintura de alta calidad
para propiedades residenciales, comerciales e industriales. Debido al continuo
crecmiento en la poblacdn y construccion en el drea de Wood City, Roberto 's
Pinturas de Calidad sera sumamente exitoso mediante un desarrollo continuo.
Roberto 's Pinturas de Calidad niciard sus operaciones con una cuadrilla de
tres empleados y aumentard su nimero dentro de dos afios.

El éxito y crecimiento predicado por Roberto 's Pinturas de Calidad se basa en
las Investigaciones extensivas del mercado, gque demuestran el crecimiento
explosivo de construccién en el drea de Wood City.  Esta tendencia y la limitada
competencia en el area de Wood City ofrecen un futuro prometedor para Roberto
‘s Pinturas de Calidad.

2. Andlisis de la mdustna

De acuerdo con el Departamente de Censo de los E.U., los americanos gastaron
aproximadamente 119.1 billones de ddlares en mejorar y reparar sus hogares el
afio anteror. Los amencanos con poder adquisitivo (con ingresos de 100,000
ddlares 0 mas), gastan 31 billones de ddlares al afic en remodelar sus casas.
(Fuente: Yankelovich Partners). De acuerdo al Departamento de Censo de los E.U.
el 78 por ciento de las remodelaciones de hogares las realizan los subcontratistas
profesionales. De acuerdo con una encuesta conducida por Getting to Know You,
el programa mdas amplio de compradores en Norteamérica, 79.4% de los

de un afio. De las familias con hijos que fueron encuestadas, el 86.8%
mencionaron la necesidad de remodelar sus hogares.

El analisis del mercado resulté favorable para el negocio de pintura y construccion

BBn&hAt53n LBmiYRT4 Hbin SUWRIIAET el WGV IR BRY dite BRI RNt
El Valle Grande de California es una de las regiones con el crecimiento y desarrollo
més acelerado de la nacién. Wood Citys con su crecimiento histdrico de mas del
66% desde 1980, ha sido identificada como una de las 10 cudades de mayor
expansiin en la nacién. El futuro se definird por una expansion aldn mas rapida

2020, como se muestra en la Tabla 1. Ademas, la nueva construccién de hogares
crecerd a un porcentaje de 3.4, abnendo muchas oportunidades para contratistas
de pintura. (Oficina de Desarrollo de Wood City) Por lo menos dos factores estan
contribuyendo 2l credmiento mas rapido del Valle Central. Primeramente, la
poblacidn de! Valle crecié mas rapidamente que la del Estado durante Ia década
actual, donde el nimero de compradores de viviendas se ha incrementado. Esta
creciente poblacion necestta de bienes y servicios que ayudaran a la economia de
la regidn. Segundo, los negocios contindan aumentando en esta localidad debido a
los precios bajos, al clima favorable para los negocios y a la buena calidad de vida.
Mucho de este crecimiento se debe a la “concentracién” de costosas y
congestionadas regiones costeras urbanizadas de California

CRECIMIENTO DE LA POBLACION

Lugar 2004 2005 2008 2020
Afio anterior Actual Proyeccidn | Proyecoidn
Wood City 105,500 114,349 152,726 214,097
Clty of Larson 13,498
City of Sen Grande 35,291
Parte no incorporada al condado 64,560

En resumen, el andlisis de la industria general demuestra que Wood City estd
destinada a experimentar un crecimiento considerable en poblacidn, viviendas y
construccion comercial, o cual la hace una localizacion 1deal para el negocio de
pintura de un contratista.  El costo mensual de vida en Wood City esta entre los
mas bajos en el Estado de California. (American Chamber of Commerce). Esto
resulta ser benéfico ya que el mercado para este tipo de servicio estd dirigido hacia
las familias de recursos medios a altos. La Tabla 2 muestra las estadisticas
informativas sobre el costo de vida en el drea de Wood City.

1:5 DE ACCRA DE COSTO DE VIDA, 2009
Wood City ! 107.5




3. Dedlaracion de vision

En cinco afios, Roberto ‘s Pinturas de Calidad, serd lider en I3 industria de
pintura en el drea de Wood City, se desarollaran planes y serdn llevados a cabo
para servir a las ciudades de los alrededores,

4. Atractivo visual

El principal atractivo visual sera: i"Roberto ‘s Pinturas de Calidad- No acepte
Menos!” El atractive visual enfatiza la calidad de los servicios proporcichados por
Roberto’s Pinturas de Calidad. Este alto nivel de calidad incluird los mejores
productos de pintura, atencion a detalles, y un compromuso tota! para realizar la
satisfaccion del chente.

5. Declaracion de misién

La misién de Roberto ‘s Pinturas de Calidad se presenta a continuacion:

Nosotros, los empleados vy la gerencia de Roberto ‘s
Pinturas de Calidad presentamos este juramento a
ustedes, nuestros  clientes  invaluables: Nos
comprometemos a proporcionar un servicio de pintura de
calidad profesional a nuestros dientes residendales y
comerciales ' en el &drea de Wood City. Nos
comprometemos a hacer Io necesario para asegurar su
completa satisfaccion. Hacemos el compromiso de usar
pintura de la mds alta calidad y segura para el ambiente,
para servirle mejor a usted y a la comunidad. Con la
seguridad que atenderemos sus sugerendas y
comentarios.

6. Objetivos del negocic

Aqui se presentan los objetivos del negocio durante los siguientes dos afios:

A} Retiro por el duenc de 280,080 dolares al final del primer ano.
B) Retiro por el duefio de 300,000 ddlares al final del segundo afio.

7. Operaciones del negocio

Las operaciones de Roberto ‘s Pinturas;de Calidad se describiran por medio del
uso de las principales funciones del negocio: mercadeo, andlisis cormpetitivo,
estructura legal, expenencia gerencial, personal de apoyo e informacién financiera.

8. Mercadeo
Servicio
Pintura Exterior:

QObra nueva

Trabajos de pintura remodelados
Cubierta a prueba de agua
Pulido con arena

Pulido con agua

Reparacidn del yeso o aplanado
Remocién de graffiti

Pintura interior:

Obra nueva

Remodelacion de trabajos de pintura
Reparacion de pared-seca

Capas texturizadas

Roberto s Pinturas de Calidad realizard estos servicios en propiedades
comerciales al igual que en propiedades residenciales,

Pintura y productos relacionados

Roberto ‘s Pinturas de Calidad prestara los servicios siguientes. En la pintura
nueva de construccidn se hara en intencres, exteriores, recubrimientes, al igual
que el servicio de impermeabilizacion y capas texturizadas. La remodelacién de los
trabajos de pintura también serd parte de sus actividades. Podran reparar el
aplanado y enyesado actual con uno nuevo, y e aseguraran que los colores sean
iguales. Cualguier rgparacién 0 trabajp que venga con el trabajo de pintura




reparar la pared-seca de hoyos, sumidas, raspaduras, y cualguier otro defecto.

Precio

Roberto ‘s Pinturas de Calidad basara sus precios en el promedio de la
industria. El precio de la pintura dependerad del tipo de trabajo que se realice.
Para el exterior, la pintura costara entre 15 vy 25 délares el galdn. Cada galon
cubrira entre 200 y 250 pies cuadrados de superficie. Esto quiere decir que un
galdn cubrira una pared de afuera de diez pies de alto y veinticinco de largo. Para
el interior, la pintura costard entre 15 y 20 détares el galdn. Adentro puede cubrir
mds superficie porque estd mas liso, asi que el area cublerta serd de 300 a 350
plies cuadrados de superficie, Esto quiere decir que un galdn cubrird una pared de
ocho pies por treinta y oche pies. Al aplicar resistente de agua a un cublerto de
cemento o un garaje, un galon cubnrd 150 pies cuadrados. El sellador, que se
aplica en techos de madera, cubre una drea entre 200 y 250 pies cuadrados. Su
costo es 15 a 30 ddlares el galdn. La capa textunzada que es rociada en la pared
seca, cubrird entre 150 y 170 pies cuadrados. Este producto cuesta entre 5y 10
ddlares por bolsa. La reparacién de yeso y aplanados se hara a menor escala y
costara entre 50 y 100 délares, dependiendo del tamaiio de |a reparacion.

El precio de repintar un interior serd de 0.35 ddlares por pie cuadrado. El precio
por pie cuadrado para un trabajo de pintura intenor de la obra nueva es 0.40
délares. Para el exterior el precio de pintura por pie cuadrado es 0.40 délares, sin
impaortar st es trabajo reparacion o construccion nueva. La aplicacion del sellador
de agua en aplanados tiene un costo de 0.55 dolares por pie cuadrado. La
aplicacion del sellador de agua en superficies lisas tiene un costo de 0.35 ddlares
por pie cuadrado.

Localizacion

El negocio se localizara en Wood City, cerca del sur de la ciudad, solamente a tres
cuadras de la autopista. Esto suministra acceso a cualquier localidad en Wood City
en menos de media hora. Debido a que la autopista estd cerca de la bodega,
también se tiene acceso a tres cudades cercanas: Firestorm, Woodranches y Big
City. El viaje mas largo a cualquiera de estas localidades es de una hora.

La bodega serd de 3,000 pies cuadrados y en ella se instalard una oficina y
guardardn dos camiones, 1a pintura, el equipo, y los matenales requeridos para el

Trabajo.” HabraUina maquina de fax, un teléfono y una computadora. El costo del
arrendamiento es 0.30 ddlares el pie cuadrado, o bien el alguiler mensual serd de
900 ddlares. El area industrial de la ciudad se eligié para localizar Ia bodega con el
fin de mantener el alquiler bajo. No hay necesidad de mover e! taller a un area
mas comercial, ya que los dientes no tendran que acudir a la bodega.

Promocién

-7-
Roberto ‘s Pinturas de Calidad se promovera con lmitaciones. Habrd un
anuncio de un octavo de pigina en el Directorio de Negocios con el logotipo del

cotizacién gratis para los trabajos residenciales e informacién sobre los diferentes
productos que ofrece el negocio. El anuncio tendra un margen rojo con el interior
blance para que scbresalga. El logotipo serd en celor,

En un futuro, cuando Roberto ‘s Pinturas de Calidad haya crecido a una
compafila mds grande, quizas habrd mas anuncios promocionales. Los trabajos
para los comerciales seran estudiados para decidir sl se hacen o no.

9. Andlisis competitivo

El duefio realizd una encuesta personal para obtener la informacién presentada en
el siguiente analisis competitivo y en Cuadro 1, Andlisis Competitivo.

Roger Quest:

Roger Quest Painting es un contratista residencial/comercial localizado en la 4545
E. Cincinnati Blvd. Ellos ofrecen una amplia seleccién de servicios aparte de pintar.
Roger Quest Painting se ha establecido como negocio en el area de Wood City por
mas de veinte afios y es muy respetado. La calidad de su trabajo, el tiempo de
entrega, y el prestigio de su nombre los hardn un fuerte competidor. Roger Quest
Painting no hace reparaciones de aplanado o enyesado en las paredes. Roger
Quest Painting ofrece financiamiento a los clientes que cubren los requisitos.

CJ's Painting:

(J's Painting es otro contratista de pinturas localizade en la 2675 N. Cedar Avente.
CJ's ha estado en el negocio cinco afios. La mayoria de sus remodelaciones las
hace en viviendas residenciales donde se requiere poco trabajo. El hecho de no
ofrecer financamiento a los clientes parece ser una desventaja. Esto limita el
servicio a los clientes que pagan en efectivo, conforme avanzan los trabajos.
Roberto ‘s Pinturas de Calidad tiene cierta ventaja competitiva porque ofrece
una linea mas completa de servicios a sus clientes.




respetados por sus clientes y su competitividad. Ademads, en la pintura y
remodelacién, Aanders Painting proporciona el pulido de muebles. Debido a que
CJ’s Painting, Falnders no ofrece ningln tipo de financiamiento estd limitado su .
mercado.

Tex-Cote:

Tex-Cote es otro negocio residencial y comercial localizado en 1201 N. Jefferson
Avenue. Tex-Cote ha estado establecido por poco mas de diez afios. Ofrecen una
ampha seleccidn de servicios, sin embargo, su especialidad es proporcionar capas
texturizadas. Se diferencian de sus competidores al enfatizar las ventajas de sus
especialidades capas texturizadas. Tex-Cote ofrece financiamiento a clientes que
califican,

£l Cuadro 1, Analisis Competitivo, compara factores importantes del negocio
de pintura previamente discutidos con Roberto 's Pinturas de Calidad.

Andlisis Competitivo

Roberto’s
Negocios de Pinturas de Roger Quest C'Painting | Flanders Painting Tex-Cote
pintura calidad
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10. Estructura legal

0.
Roberto ‘s Pinturas de Calidad sera operado por un solo propietario: Roberto
Rodriguez.

11. Experiencia gerencial

Robertp Rodriguez ha fundado exitosos negocios como contratista en el drea de
Wood City. Ha trabajado en el negocio comercial de pintura por mas de diez afios.
Obtuvo una licenciatura de la Escuela de Negocios, de la Universidad Estatal de
Calforma en Wood City. Las extensivas actividades de negocio de Roberto
Rodriguez han requerido de profesionales respetables de Wood City que
proporcionan servicios al negocio. Estos incluyen a Handley y Asociados, CPAS y
Staniey, Finkle y Boeman Law. El propietario tiene una farga relacion bancaria con
el Banco Comunitario de Wood City.

12. Personal de apoyo

El negocio operara contratando pintores calificados de la localidad. Cada equipo
sera dirigide por un gerente con mas de cuatro afios de experiencia, y un historial
de servicio de calidad hacia los clientes. La mayoria de los empleados trabajaran
tiempo completo y se contrataran tabajadores temporales de acuerdo a la
demanda. Imcialmente a los empleados se les pagaran 7 ddlares por hora, con la
oportunidad de aumentar su sueldo. Al gerente se ie pagara 10% mas que el nivel
del salario minimo para asegurar un lider de alta calidad.

13. Informacion financiera
Costo mensual de Roberto Rodriguez

£l Cuadro 2, Costo Mensual de Roberto Rodriguez, muestra los ingresos y
egresos de la empresa.




Ingresos ¥ egresos mensuales de Roberto Rodriguez

N + Concepto . o - Cantidad (ddlares)
Gastos en el hogar
Teléfono 250
Servicios plblices 1,400
Miscelaneos 1,250
Total 2,900
Gastos personales
Ropa, tintoreria, lavado, reparacion de calzado, etc. 800
Médico y dental 750
Educacion y capacitaadn 350
Gastos de automavil 1,400
Estipendio 1,000
Total 4,300
Gastos de comida
Comida en casa 2,600
Comida fuera de casa 500
Total 3,100
Gastos por impuestos
Federal y Estatal 1,600
Bienes personales 600
Total 2,200
Total de pastos mensuales personales 25,600
Menos. ingresos mensuales de fuentes externas al 2,200
| NEQOCIo
Egresos — Ingresos = cantidad mensual minima que 23,400 :

necesita Roberto Rodr para op $u negocio

Proyeccign del flujo efectivo financiero en un afio

El Cuadro 3, Proyeccion del flujo efective financiero en un afo, se han
ordenado en una manera especifica: fuentes de dinero {(entradas de caja), dinero
requendo para la compra de equipe, dinero requerido para pagar el alquiler, dinero

requerido para pagar las contribuciones {impuestos} e ingresos del duefio.

Proyeccién del flujo de gfpctivo financiero en un afio

Concepto -~ Cantidad (délares)

Fuentes:
P T PEErO0e
Producto del préstamo 500,000
Ingreso de dinero al negoco (neto) 5,000,000

Total 5,750,000
Usos del dinero:
Equipo 200,000
Armendamiento de vehiculo 84,000
Depdsito de segundad 95,000
Costo de ventas 1,600,000
Teléfono y servicos publicos 48,000
Pago del alquiler 108,000
Tarifa del licencia del comercio 43,500
Pnmas de seguros 250,000
Gastos de ofiona 15,000
Costo del juridico y de contablidad 70,000
Publiadad y promocion 25,000
Gastos miscelaneos 10,000
Impuestos de pago v benefiacs 450,000
Sueldos 2,250,000
Pagos de préstamos 100,000
Retiros de duefios 280,000

Total 5,714,300

FiLo de diners nets del aio (fudntes manos usos) 1 A

550 435,700 8

Fuentes de Dinero

1.

Fondos Personales. El propietaric invertird 250,000 délares en el negocio.
La infermacidn fue propuesta por el Oficial de Préstamos del Banco Comunitario

de Wood City,
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de pintura. Esta es una estmacién conservadora de entradas de caja. El
promedio de flujo efectivo financiero de la industria para una compafiia como
ésta es de 5,500,000 délares.

Usos del dinero

4. Equipo. El costo de equipe bisico se estima en 200,000 délares. Este gasto
incluye: rociadores sin aire, brochas, rodillos, cubetas, escaleras, palos de
extensién, cuerdas eléctricas, trapos, liquidos para la impieza, y otros articulos.

5. Compra/Arrendamiento de Vehiculo. Dos camionetas grandes seran
arrendadas de Wood City Motor Sales, a un costo de 7,000 ddlares al mes para
un total de $84,000.

6. Depdsitos de Seguridad. Depdsitos de segundad y otros depdsitos incluiran
65,000 dolares para depdsitos relacionados al arrendamiento, 10,000 ddlares
para servicios publicos, y 20,000 ddlares para depdsitos miscelaneos para un
total de 95,000 ddlares.

7. Costo de Ventas. FEl costo de los productos vendidos se basa en la

proyeccidn de ventas de 5,000,000 de ddlares y se estima que en promedio es

el 32% de las ventas lo que equivale a 1,600,000 ddlares.

8. Teléfono y Servicios Piblicos. Wood City Power and Gas, and Telephone
Company estimo que el teiéfono y otros servicios piblicos costaran 4,000

ddlares por mes para un total de 48,000 dolares.

9. Alquiler. El alquiler del almacén serd 9,000 délares por mes. El local de 3000
pies cuadrados, tendrd aproximadamente veinte pies cuadrados de espacio
para la oficina.

10. Tarifa de Licencia de Comercio. La tarifa para la licencia de comercio
estd basada en los ingresos del negocio (2% de los ingresos netos) sera 43,500
ddlares,

11. Primas de Seguro. Steel Insurance Agency, Wood City, estmé primas
anuales de 250,000 ddlares. Estas primas cubriran responsabilidades del
negocio, dafios a la propiedad, compensacion al trabajador y otras clases de
asequiramiento

12. Gastos de Oficina. Este articulo incluye los gastos relacionados a la
oficina incluyendo copias y papel. Roberto Rodriguez hard los deberes de
oficina. El totaf es estimado a 15,000 délares anualmente,

13. Legal y Contabilidad. Handley and Associates, CPA's y la Empresa Legal
de Stanley, Finkle y Boeman proveeran servicios basicos de contabihidad y
servicios legales. El costo total estimggio es 70,000 délares.

14. Publicidad y Promocién. 25,000 délares seran destinados a las
Gilﬂpiﬁiﬁ de p 'hl Gdid !‘ piomﬂﬁie'ﬂ d'ss ‘idii i 'i iai“ A A ﬁiﬁid

15. Gastos Miscelaneos. 10,000 ddlares ha sido estimado para los gastos
miscelaneos basado en informacion provista por la industria.

16. Impuestos de Pago y Beneficios. Estos son estimados a ser 450,000
ddlares, 20% de salarios.

17. Sueldo. Los salarios llegan a un total de 2,250,000 ddlares. Este total
incluye las dos cuadtillas de cuatro personas que se necesttan para trabajar los
meses de rarzo a octubre y otra de cuatro persenas para trabajar los meses
de noviembre a enero.

18, Pagos de Préstamo., Todo el préstamo de 500,000 ddlares sera usado
durante el primer afic de operacién. Interés al 10% llega a un total de 50,000
ddlares. En adicidn segin el acuerde del préstamo, pago principal de 100,000
ddlares también es requendo. Un pago semestral de 50,000 délares serd
hecho durante el afio fiscal mientras un segundo pago serd hecho al principio
del segundo afic fiscal. Los pagos totales para esta categoria seran 100,000
ddlares (interés y principal).

19, Retiros del Duefio. Esta informacion fue obtenida del Documento de
Exhibicion 2, Costo Mensual de Vida, y es 23,400 ddlares por mes 6 280,080
ddlares anualmente.

Conclusion

Roberto ‘s Pinturas de Calidad serd un gran éxito. Este plan de negocio ha
establecide que Roberto’s Pinturas de Calidad es un negocio factible, Toda la
informacién critica tal como el andlisis de mercadeo, el andlisis competitivo, el
analisis financiero, la experiencia gerencial y las tendencias de la industria apoyan
esta conclusién.
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INICIAR Y MANEJAR UNA EMPRESA EMPRENDEDORA

Una empresa emprendedora comienza con una idea. Los siguientes pasos son:
desarrollar un plan de negocios, seleccionar el esquema legal para operarla,
obtener financiamiento y ocuparse del crecimiento y la expansion.

Nuevas ideas de negocio

Los emprendedores obtienen ideas de nuevos negocios de muchas maneras,
incluyendo;

-Periddicos y revistas para identificar tendencias del mercado.

*Inventos o descubrimientos que proporcionen productos y servicios rapidos,
mejores, baratos o con mas futuro.

*Exposiciones y demostraciones, donde nuevos productos e innovacione
mostrados.

*Hobbies, como el yoga, bicicleta, esquiar, entre otros.

«Miembros de la familia incluyendo nifios.

*Cursos de emprendedores en escuelas de negocios.




INICIAR Y MANEJAR UNA EMPRESA EMPRENDEDORA

PAGINA INTRODUCTORIA

Nombre y dircecién del negocio

Nombre v dircceion de los directores
Naturaleza del negocio

Declaracion de los requetimi fi ieros
Declaracion de la confidencizhidad del reporte

RESUMEN EJECUTIVO

+ Tres o cuatro hojas que resumen completamente el
plan de negocio

ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Perspecuvas y tendencias a futuro
Andlisis de los competidores
Segmentacion del mercado
Pronosticos de la industria

H DESCRIPCION DE 1A EMPRESA

Producto (s)
Tamaiio del negocio

Equipo y personal

.
-
-
# . Expenencia de los integrantes de la empresa

PLAN DE MARKETING

+ Do
+«  Disiibuaion

+  Promocion

*»  Pronosticos del producto
= Controles

. o

«  Kemificacion de los accionist .
*  Autondad de los direcuvos L.
+  Expericncia del grupo de trabdjo directivo - ¢
. 5 de } wtiizgmnblzosdei L
H o L

"Roles y responsabilidades
I

* " organizadion® | o

EVALUACION DE RIESGO

Evaluacion de Ias debilidades de 1a empresa
Nuevas iecnoicgias
Planes de conungencia

PLAN FINANCIERG

Utilidades netas
Provecciones def flujo de efectivo

PLAN DE PRODUCCION
. fool * awade Y
M N LT
= Proceso de manefaciura. -
* - “Subcontratacioncs |
» " Instalaciones fisicas
iMaguinana y equipo’

gk E

. l N S
‘Proveedores de materias primas A

Hojade balance . * . ¢
Analisis del punto de equilibrio
Fuentes y aplicacion de fondos

APENDICES

Cartas
Datos del estudio de mercado

Heoja de balance

Arriendos o contratos
Preciso de lista de los proveedores

INNOVACION

La innovacion es la clave del éxito a largo plazo. Explorando y desarrollando
nuevas tecnologias y nuevas formas de hacer las cosas es vital para el futuro
viable de una organizacion. Los emprendedores continuamente persiguen
ideas innovadoras en sus nuevos negocios. Cuando en una organizacién los
tiempos y costos de desarrollo son altos, los emprendedores proponen nuevas
ideas y las persiguen. Sin embargo, a menudo, el espiritu emprendedor
equivale a realizar un cambio modesto e incremental de un producto o un
servicio.

No solo la innovacién por si misma es importante. Un innovador dehe encontrar
en un producto o servicio la manera de implementar las ideas a un costo
eficiente 0 comercialmente viable. Tener ideas sin la habilidad de ejecutarlas no
sirve para los negocios.




¢ QUE ES UN PLAN DE NEGOCIOS?

Para el emprendedor comenzar un nuevo negocio un Plan de Negocio tiene
tres objetivos basicos:

1.ldentificar la naturaleza y contexto de la oportunidad de negocio. ;Qué hace
que tal oportunidad exista?

2.Presentar la aproximacion del plan del emprendedor para tomar la
oportunidad de explotarla. :

3.Reconocer los factores que determinaran el gue sea o no un negocio exitoso.

¢QUE ES UN PLAN DE NEGOCIOS?

El plan de negocio es esencialmente un documento de venta usado para
convencer a los inversionistas clave (dentro y fuera de la organizacién) de que
el negocio tiene un potencial real. Es una oportunidad de convencerse a uno
mismo (emprendedor} que lo que parece ser una buena idea es también una
buena oportunidad de inversion tanto economica como en términos de sus
metas personales. ‘

En la creacién de un plan de negocios se deben identificar las variables clave
para su éxito o fracaso. Se debe dirigir la atencién en lo que pudiera estar bien
o mal; escribiendo un plan de negocios puede ayudar a anticipar diferentes
situaciones que pudieran ocurrir. De hecho, esta es una de las funciones de un
plan de negocio.




¢REALMENTE SE NECESITA UN PLAN?

Para ser honestos, la respuesta de si es 0 no necesario un plan de negocios es
“‘DEPENDE”. En algunas situaciones el medio ambiente es tan turbulento como
para que un plan extensivo sea benéfico. Los emprendedores en algunos
campos pueden encontrar que no hay suficiente informacion que les permita
planear. En tales situaciones la adaptabilidad puede ser mas importante que
tener un plan cuidadoso para el futuro.

DOS TIPOS DE PLANES DE NEGOCIO

El emprendedor tiene dos opciones basicas cuando escribe un plan de
negocios:; el plan resumido y el plan extenso,

EL PLAN RESUMIDO

El plan resumido es una forma corta del plan de negocios que presenta
solamente las actividades mas importantes y las proyecciones para el negocio.
Enfocandose fuertemente en las actividades relacionadas con el mercado
como el precio, competencia y canales de distribucién. El plan resumido provee
poco en la manera de soportar informacién. Este tipo de planes es adecuado si
se esta buscando financiamiento externc principalmente de bancos.

EL PLAN EXTENSO

Cuando los emprendedores e inversionistas hablan de un plan de negocios
usualmente se refieren al plan extenso. Un plan completo gue provee un
analisis de los factores criticos que determinaran el éxito o fracasoc del negocio
considerando todas las suposiciones. Este tipo de plan es benéfico cuando 1)
describe una nueva oportunidad 2} se enfrentan cambios significativos en el
negocio o en el entorno 3) se enfrentan a situaciones complejas del negocio.




PREPARANDO UN PLAN DE NEGOCIOS
Dos cuestiones son de importancia en la preparacion de un plan de negocios:

1. El formato basico y efectivo de la presentacién escrita.
. 4

2. El contenido del plan.
Las habilidades de comunicaciébn escrita son necesarias para presentar los
conceptos del negocio de una forma correcta, comprensible y entusiasta. A
continuacion se hacen algunas sugerencias practicas para escribir un plan de
negocios.

+ Proveer una tabla de contenido para una referencia facil.
* Colocar el plan en una carpeta de hojas sueltas para futuras revisiones.

* Interesar y ayudar a la comprension de los lectores mediante el uso efectivo
de ayudas visuales como graficas y resumenes en tablas.

« Indicar que toda la informacién del plan es propiedad confidencial. Numere
cada copia del plan y contabilice cada copia hecha.

» Cuando el negocio estd basado en propiedad tecnolégica, tenga cuidado
acerca de divulgar cierta informacién (detalle del disefio tecnolégico o la
estrategia de mercado) aun para los prospectos de inversionistas.

DECISION EN EL CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Al considerar el contexto de un plan de negocios primero se debe pensar en la
oportunidad. El plan estratégico y financiero viene después. En la evaluacion
de una oportunidad se debe dar minuciosa consideracién en los siguientes
factores basicos e interdependientes:

El equipo emprendedor. Nada es mas importante que la gente que esta
comenzando y administrando un negocio. '

La oportunidad. Un perfil es necesario en el negocio mismo (qué se va a
vender, a quién se le va a vender y qué tan rapido se puede crecer).

entimienta

ursatii




DECISION EN EL CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Los recursos. Los recursos criticos para un emprendedor incluye no sélo el
dinero sino ademas los recursos humanos (proveedores, contadores,
abogados, inversionistas, entre ofros) y activos duros (cuentas por cobrar,
inventarios, entre otros).

La esfructura de reparto. CoOmoc es que una empresa estructura su
" financiamiento (Deuda versus Participacion de capital). La meta es encontrar
un trato ganar-ganar.

La vista panordmica. El contexto (factores externos) de una oportunidad incluye
la regulacién del entorno, las tasas de interés, las tendencias demograficas, la
inflacién y otros factores que inevitablemente cambian y gque no pueden ser
controlados por el emprendedor.

DECISION EN EL CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS

EQUIPO
EMPRESARIAL

3B OPORIUNIDAD

VISTA
PANORAMICA




CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS GENERAL
(PRIMERA RESPUESTA)

No hay una (nica férmula para escribir un plan de negocios, pero existen guias
que un emprendedor puede seguir. A continuaciéon se muestra lo que un plan
de negocios general debe contener:.

1. Pagina principal

Indice

Resumen ejecutivo
Declaracién de ta misién
Descripcidon de la organizacion
Plan de servicios y/o productos

Plan de Mercadotecnia

® N O oA W N

Plan gerencial
9. Plan operativo
10. Plan financiero

11. Apéndice 0 documentos de soporte

CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS GENERAL
(PRIMERA RESPUESTA)
1. Pagina principal. Es la primera pagina del plan de negocios y debe
contener la siguiente informacion

‘Nombre de la compafia, direccién, numero telefonlco fax y direccién

electronica. Mo o 2 iem
we .. &0 i B
- —i

*Logo de la compaifiia si existe. e & B

*‘Nombre, profesiones, direcciones y numeros telefénicos de los duefios y de
los ejecutivos clave. LoD oa

of o6 nﬂ T *’;{
. . . Eﬂa&\ k1 xE
«Dia en el cual el plan de negocios fue expedido. 2 £ iy L
¥ < AR
«Numero de copias.

‘Nombre de la persona que lo prepard, en caso de que sea una persona
diferente de los duefios o ejecutivos clave.

2. Indice. El indice proporciona una lista secuencias de las secciones del plan
con numero de pagina.




CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS GENERAL

3. Resumen ejecutivo. El resumen ejecutivo es crucial para lamar la atencion
del inversionista. Debe comunicar de forma clara y concisa la idea del negocio,
al mismo tiempo crea el interés en los inversionistas. Esto significa que debe
ser escrito (si es necesario, reescribirlo) para lograr claridad e interés. El
resumen ejecutivo se convierte en el principio del plan de negocio, proporciona
una vista general de todo el plan y debe ser escrito al final. Dependiendo de la
situacion y de la preferencia del emprendedor, el resumen ejecutivo puede
presentarse en forma de sinopsis ¢ narrativa.

CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS GENERAL

Sinopsis. Es la forma mas sencilla de los dos formatos de resumen, una
sinopsis cubre de forma sencilla todos los aspectos del plan de negocios. Da a
cada tépico un tratamiento relativamente igual, las conciusiones de cada
seccion del plan de negocios estan escritas de forma abreviada. Es facil de
preparar y es mas que una lectura sencilla para el inversionista.
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Narrativa. Debido a que la narrativa cuenta una historia, puede despertar mayor
interés que la sinopsis. Sin embargo la composicidon de una narrativa requiere
un escritor que pueda comunicar la informacién necesaria y generar el
entusiasmo sin excederse. Una narrativa es mas apropiada para negocios que
estan creciendo con nuevos productos, nuevos mercados o nuevas técnicas de
operacion. Es ademas una mejor forma para el negocio que tiene una ventaja
competitiva como lo es tener “una patente’. Finalmente, la narrativa trabaja
mejor para aquellas compafiias con una trayectoria interesante o
impresionante. s




CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS GENERAL

4. Declaracién de la misidn. La declaracion de la misién de una organizacion
describe la estrategia y filosofia del negocic para hacer realidad la visién del
emprendedor. En pocas palabras, debe transmitir cémo los esfuerzos
combinados de todas las &reas del negocio puede llevarlos a realizar las
metas. Ademas se debe distinguir a la organizacién de las demas, es decir, es
unica. La declaracién de la mision de la organizacién puede y debe variar en
tamano, contenido, forma y especificaciones con respecto de otras. Sin
embargo, es esencial que el estado de la misién sea simple, creible y
alcanzable.

CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS GENERAL

5. Descripciéon de la organizacion. El cuerpo general del plan de negocios
comienza con una breve descripcién de la organizacién. Si la organizacién ya
existe se debe incluir su historia. Esta seccién informa al lector el propésito
inicial del negocio,..los objetivos de la organizacion, dénde se encuentra
tocalizada, si dard servicio a un mercado nacional o internacional. En muchos
casos, cuestiones legales se colocan en esta seccion del plan.

Para escribir esta seccion, el emprendedor debe hacerse las siguientes
preguntas:

i Cuando y dénde comenzara el negocio?

¢, Qué cambios se han realizado en la estructura y/o de duefios?
¢ En qué etapa de desarrollo se encuentra la organizacion?

¢ Qué se ha logrado a la fecha?

¢Qué distingue a {a organizacién de la competencia?

¢Cual es la naturaleza basica y actividad del negocio?

¢ Cudl es su producto primario o servicio?

¢A qué tipo de clientes se atendera?

¢ Cudles son los objetivos de la organizacién?

¢Cudl es la estructura de la organizacion (un solo propietario, socios, o
corporacion)? '




CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS GENERAL

6. Plan de servicios y/o productos. El pian de productos y/o servicios
contiene qué productos y/o servicios deben ser ofrecidos a los consumidores.
Si se tiene un nuevo producto que contenga su prototipo, se debera incluir una
fotografia de éste en el plan de negocio. Los inversionistas mostraras gran
interés en este producto que ha sido desarrollado, probado y su demostracion
de que es funcional. '

FRODUCTOS ¥
SERVICIOS

Cualquier futura innovacion debera ser identificada y patentada para protegerla.
Sin embargo, en muchas instancias, el producto ¢ servicio puede ser similar a
los ofrecidos por los competidores, cualquier caracteristica especial debe ser
claramente identificada.

CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS GENERAL

7. Plan de Mercadotecnia. Los inversionistas dan prioridad a las
caracteristicas del mercado. Los inversionistas no invierten en productos-que
los consumidores no desean aunque estén bien elaborados. El plan de
mercadotecnia debe identificar los beneficios hacia el consumidor y el tipo de
mercado existente. Dependiendo del tipo de productos y servicios a ser
ofrecidos, el plan de mercadotecnia debe no solo identificar sino también
cuantificar los beneficios econémicos del consumidor.

e

El plan de mercadotecnia debe documentar los intereses del consumidor al
mostrar que dicho mercado existe y que los consumidores estan dispuestos a
comprar su producto o servicio. Este andlisis de mercado ademas debe ser
suficientemente detallado para proporcicnar una estimacién razonable de la
demanda. Una estimacién de la demanda debe ser analitica y estar basada en
mas que en suposiciones si es que se quiere que sea aceptada y aceptada por
los inversionistas. El plan de mercadotecnia ademas debe examinar la
competencia y describe elementos de la estrategia de la mercadotecnia
propuesta.




CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS GENERAL

8. Plan gerencial. Los inversionistas buscan comparias bien administradas.
De todos los factores que los inversionistas consideran, la calidad del equipo
administrativo es de suma importancia; estc es ain mas importante que la
naturaleza del producto o servicio.

Los inversionistas desearian un buen balance del equipo administrativo en el
que se incluya la experiencia financiera y de mercadotecnia asi como la
experiencia en la produccién y talento innovador.

B e ke

9. Plan operativo. El plan operativo ofrece informacién de como el producto
sera elaborado o el servicio provisto. Este plan discute ademas de los activos,
localizacidn e instalaciones: cuanto espacio se necesita y qué tipo de equipo se
requerira. El plan operativo ademas de explicar el propésito de la organizacién,
debera explicar el aseguramiento de la calidad, control de inventarios y los
proveedores {materia prima).

CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS GENERAL

10. Plan financiero. El andlisis financiero constituye otra pieza crucial en el
plan de negocios. Los estados Proforma los cuales son las proyecciones de
los estados financieros de fa compafiia y son presentados para un periodo de
mas de cinco afies. Los pronédsticos incluyen hojas de balance, estado de
pérdidas y ganancias y estados del flujo de efectivo en una base anual de tres
a cinco afios. Es vital que la proyeccion financiera sea soportada por
suposiciones bien sustentadas y explicaciones de como se ha determinado.
Uno de los estados mas importantes es el de flujo de efectivo porque indica
claramente qué tanto de efectivo es necesario de los inversionistas y para qué
sera usado.




CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS GENERAL

11. Apéndice o documentos de soporte..El apéndice contendrd material
complementario y anexos para ampliar el entendimiento del lector sobre el plan
de negocio. Este documento de soporte incluye algunos articulos referenciados
dentro del texto del plan de negocios, incluye nuevamente inversionistas clave,
duefios/administradores; fotografias de los productos, instalaciones, edificios,
referencias profesionales, estudios de investigacién de mercado, publicidad y
los contratos firmados de venta. El hecho de que aparezca al final del plan no
significa que el apéndice no sea importante. Primero, el lector necesita
entender los supuestos de las premisas puestas en el plan. Ademas, nada es
mas importante para el inversionista que la capacidad del equipo
administrativo.

QUE NO HACER

Los emprendedores tienden a fallar, victimas de un nimero de errores cuando
preparan un plan de negocios. A continuacién se muestran algunos errores
comunes que se desean evitar.

Falias en proveer datos sélidos.
Fallas en describir el producto en términos claros.

Fallas al analizar el mercado.

incluir estados financieros que estén sobredetallados o incompletos.
Ocultar debilidades.

Pasar por alto los defectos.
Mala redaccion.

Hacer un plan demasiado largo.

PNOOEWP

La regla basica es evitar las caracteristicas que no son aceptables para los
lectores del plan de negocio.




GUIA RAPIDA PARA ELABORAR UN PLAN DE NEGOCIOS
(SEGUNDA RESPUESTA)

Definicion. Un plan de negocios no es s6lo un requisito para conseguir
financiamiento, es también un documento esencial que describe propésitos y
objetivos y su progreso. El plan de negocios provee el significado de:

*Apreciar el presente y futuro del negocio.

*Define los objetivos de corto y largo plazo.

*Establece una estructura de trabajo por actividad para lograr los objetivos.
Consiste esencialmente de tres elementos: un plan de mercadotecnia, un pian
operativo y un plan financiero.

*El plan de mercadotecnia abarca qué tanto conocimiento del mercado se
puede reunir, y asegura que las estrategias de la organizacién sean acordes a
las necesidades del mercado.

*E! plan de operacion incluye el suministro de materias primas, requerimientos
tecnolégicos, procesos clave, necesidades de recursos y produccion y entrega.
+El plan financiero valora los costos fijos y variables y dicta los requerimientos
financieros minimos.

UN PLAN DE NEGOCIOS CLARO
*Forma un criterio por el cual se mide el desempefio.

*Son los puntos de partida para los planes operacionales por divisién o
departamento.

*Proporciona un marco de referencia de incentivos para los administradores.
*Demuestra hacia donde van los conocimientos de la organizacion.

*Forma el puente entre las estrategias organizacionales y lo que la gente
actualmente desea.

*Ayuda a atraer un mayor nimero de clientes, financiamiento y soporte de
accionistas.




LO QUE REQUIERE UN PLAN DE NEGOCIOS

+Investigacion, aplicaciones e ideas detalladas.

*Expresion absolutamente clara que esta por arriba de la incomprensién y
criticas.

*Apreciacidn honesta y realista de los defectos de la organizacién, problemas,
obstaculos asi como sus de fortalezas.

+Un plan de negocios debe hacerse desde el punto de vista de los lectores no
del que lo escribe.

*Regular, monitorear y una modificacién en caso de requerirse.

*Un plan de negocios requiere aceptacion no imposicidn de todos los actores
claves de la organizacién.

LISTA DE ACCIONES

Antes de comenzar es importante realizar un analisis SWOT (Strengths,
Weaknesses, Opportunities, Threats) de su organizacién y sector industrial,
esto ayuda a enfocarse en definir los objetivos y plantear el plan. La técnica
SWOT no solo involucra el andlisis del pasado y el presente, sino que ademas
considera el futuro especialmente en términos del mercado, clientes y
tecnologia.

Como regla general el plan de negocios debe estar entre 25 y 30 paginas
enfocandose mas en los elementos administrativos y financieros. El resumen
ejecutivo no debe exceder de dos paginas.

1.Fijar el contexto.
La base del negocio, producto o servicic y una breve historia de la
organizacion.

*Como es el cliente — i-]....‘...
+El desempeiio pasado de la organizacion.
*Los elementos que pueden dictar el éxito de un producto o servicio.




LISTA DE ACCIONES

2. Definir los objetivos corporativos.

Definir metas especificas que ayudaran a indicar el progresc en el large plazo. Es
importante medirias.

L

3. Realizar un analisis de mercado.

*Una breve descripcion del mercado y especificar el segmento del mercado meta.
Informacién detallada de clientes actuales y futuros.

‘Nombre de los competidores lideres, participacién de mercado y productos y
servicios alternativos.

*Influencias del mercado (tendencias econémicas, fluctuacion estacional,
legislacién y factores sociales). LT
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LISTA DE ACCIONES

4. Enfoque del mercado (plan de mercadotecnia).
Describir la estrategia de mercado usada para acercarse a los clientes al detallar:

-La imagen de la organizacién que se desea comunicar.
sLas caracteristicas unicas que diferenciaran el producto.
*Una descripcion del material de promocién y publicidad.
«Canales de distribucion.

5. Plan de Produccion.
Comprende todos los aspectos de investigacién, desarrollo, produccién y entrega
del producto o servicio. Describe la investigacion, desarrollo y procesos de
produccién con el costo esperado de materias primas, trabajo, planta y equipo.
Incluye una breve seccién sobre planes contingentes para posibles escenarios
que puedan interrumpir su operacion.




LISTA DE ACCIONES

6. Puntualizar la situacién financiera actual {plan financiero).

Establecer exactamente cudles son los requerimientos de inversion y préstamos.
El plan financiero estd compuesto principalmente de datos documentados en el
pasado, presente y proyecciones, incluyendo costos iniciales, utilidades y estados
de pérdidas y ganancias, analisis de flujo de efectivo y hojas de balance.

7. Demostrar que la administracion es comprometida y capaz.

Describe las fortalezas y habilidades. La estructura organizacional debe hacer
notar las capacidades de la administracion asi como sus responsabilidades. Si
existen debilidades, indicar como se propone lidiar con ellas.

LISTA DE ACCIONES

8. Descripcion de los propietarios de la organizacion.

Un inversionista necesita conocer la constitucién legal de la empresa {socios,
responsabilidad limitada, sociedades). Muestra el porcentaje de inversién y quién
la realiz6.

9. Discutir factores criticos de éxito.

Discutir problemas y riesgos, no omitir factores negativos potenciales, demostrar
que se esta consciente de los cambios, por ejemplo, en informacién tecnolégica,
mercados, circunstancias econémicas. Mostrar que se estara listo para corregir
los sobrecostos o fallas para cumplir con las fechas limite. Proporcionar una breve
lista de los factores criticos de éxito como son:

*E] aprendizaje del entorno para generar éxito.
*Especialistas, téchicos y sus conocimientos.
+Coémo el equipo puede responder a ta adversidad
y como evitarla.




LISTA DE ACCIONES

10. Concluir con una nota positiva.
La conclusién resume las fases clave de cémo es la direccidén de la estrategia,
fortalezas, beneficics y proyecciones de ventas. Incluye una propuesta de
cronegrama de eventos para demostrar una planeacion sana. Escribir una fuerte
conclusién que dejé al lector con una impresién positiva. L)

11. Elaborar un resumen ejecutivo.
Se escribe al final, no obstante aparece al principio del plan de negocio. Incluye
las caracteristicas del producto o servicio, los activos, fa direccidon a mediano y
largo plazo de la organizacién, los beneficios del producto o servicio ofrecido, la
definicidon del sector del mercado, las cualidades y habilidades de las personas
que llevardn a cabo el plan; un estado financiero de los activos, venfas y
expectativas de utiidades, capital requerido; y, como conclusmn un estado de
ganancias para el inversionista. =
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Objetivo

La construccion de un portal en la Internet,
unico en su género, que combine la interaccion
de nuestro producto con los clientes y los
negocios dentro de un sitio Web. Siendo
nuestro portal primariamente el primer contacto
con Internet de nuestros clientes vy
subsecuentemente un punto de enlace con
empresas y negocios.

* LEARHING > PRODUCTS & = ACCOUNT Z CUSTOMER
;2 CENTER.:" - i . SERVICES. “.:j- MANAGER. .; SUPPORT «;

Mision

La mision de net Solutions, es proveer un
conjunto de herramientas tangibles a los
usuarios que les permitan: aprender,
conectarse (a la Web) y experimentar Internet
de una forma innovadora y eficaz. Siendo la
filosofia de Learn, Connect & Experience la
razon de ser de su producto y servicio.




Estrategias de Crecimiento

Net Solutions tiene planes extensivos de crecimiento interno,
basado en el estudio y comprension de los programas de ventas y
mercadotecnia.

La internacionalizacion de su producto y los servicios ofrecidos.

El desarrollo de alianzas estratégicas para la ampliacion de los
servicios.

Incrementar el valor del producto y de los usuarios, mediante la
implementacién e innovacioén del producto y de los servicios de
forma continua.

Analisis del Mercado

Actualmente existen alrededor de 170 millones de norteamericanos
que no utilizan Internet por varias razones, enire ellas esta la
intimidacion de la tecnologia, que hace, en ocasiones, dificil el uso
de la Web.

Es posible simplificar el acceso a Internet de una forma sencilla,
practica y funcional.

Net Solutions desarrollé un software (The Solutions) con soluciones
integrales dirigido a las nuevas comunidades de usuarios de
Internet, para poder integrarlos como miembros dentro del Portal.




Estrategia del Negocio

En la actualidad, las compafias que proveen servicios por Internet
se encuentran en una busqueda constante de clientes para su
crecimiento, y la rentabilidad de los negocios depende de alcanzar
las metas propuestas en un tiempo determinado. Net Solutions ha
eliminado esos problemas mediante: la incorporacién de costo de
ventas al producto ofrecido (The Solutions); el cobro mensual de los
servicios adicionales requeridos por el cliente; la incorporacion de
patrocinadores y alianzas estratégicas de la tercera parte de la
compariias que proveen servicios dentro de la Web, incrementado
el valor comercial del portal. )

Estrategia del Negocio

* Understand : Desarrollo de un paquete tutorial que permita, a
los usuarios de todas la edades, aprender el uso de Internet de
una forma personalizada (The Solutions).

« Link Up: Componentes integrales para el acceso a la Internet de
The Solutions.

» Enjoy: Es el portal de Net Solutions (la primera experiencia del
usuario con Internet); contiene: busquedas avanzadas, e-mail,
chats, compras en linea, informacién sobre e-Commerce y foros
con temas especificos enfocados a las necesidades del usuario.




Productos y Servicios

« The e-Business Community: dirigido a gente de todas la edades para la
construccion de su propio e-Business, que incluye la posibilidad de: vender
cualquier producto que los usuarios escojan; inscribirse a compafias de
almacenes virtuales para el envio de sus mercancias; participaciéon en
oportunidades de negocio.

» The Children’'s Community: dirigido a nifios dentro de los 7 y 10 afios de
edad. Una atractiva y divertida forma de aprender el uso de la Internet.

+« The Women's Community: dirigido a mujeres entre 30 y 40 afos. Esta
solucion surgié debido al crecimiento de participacién de la mujer en las
actividades relacionadas con la Internet.

* The Grow up Community: dirigido a personas de 50 afios o mas. El objetivo
es proporcionar informacion relevante para la compra-venta de productos,
informacion financiera, informacién turistica, etc.

Marketing

Net Solutions basé su publicidad en:
El establecimiento de la marca.
La fuerza de venta para la colocacion del producto.
Campanas de promocion, mediante la utilizacion de:

» Canales de televisién por cable de respuesta directa.
» Canales television dedicados a la venta de productos.
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Clientes

Personas que estan familiarizadas con el
manejo de computadoras, pero no con la
Internet.

Personas que no tienen experiencia en el uso
de computadoras. '

T o,

Alianzas Estratégicas

» Plum Products {servicio de marketing)

* RTC Computers Cash Cow (soporte para el pago con tarjetas
de creédito en linea)

* Robert Acker, LLC (realiza los comerciales de television)

= Tecnology Inc. (integracion del hardware y soporte para le
portal)

+ Qolong (servicios locales para los usuarios)

+ HHB Associates (servicios de auditoria y contabilidad)




Alianzas Estratégicas

+ Space Inc. (disefio del portal)

* Harley & Davis (seguridad del portal y la conectividad el
sistema)

» Tower Solutions (servicios de logistica)
« Sam Smith PR (encargada de las relaciones publicas)
» Image Consultants (disefio del empaque y embalaje)

+ TeleMart Inc (servicios de telemarketing inbound)

Organizacion

CEO: Bill Travis

Director: Mark Willson

Jefe de operaciones: Diane Officer

Finanzas corporativas: Mark Hill

Vicepresidente divisién Internet: Claudia Rathbun
Vicepresidente de mercadotecnia: Sabrina Brooks
Director del desarrollo Web: Ted Silson




Operaciones

Servicio al cliente/soporte del producto
Portal en Internet

Fulfillment

Proteccién de la propiedad intelectual
Promociones

Relaciones publicas

r - - - L]
Analisis Financiero
{en miles de délares)
il Concep! Il Fyzo01 j{ FY2002 {} FY2003 || Fy2004 |
) ) ol 8 T s
Reverwe _ $13.052 . $93.929 | 1ess53 | 263,956
Lostofsales . ] $3,957  $33,016 $49,155 | $62,394 |
‘ : oy ] 8 | $ l
Gross profit . $9,075 . $60,913 | 119398 201,562
. Gross margin 36 revenue CLTe% o es% 1 % | 7e% |
Sales & marketing B $15336 $47,688 1 §55217 ] $ 66,277 J
Sales & marketing, % revenue 118% 51% | 33% ] 25% I
R&D/product development © $1,199  $11557 . $20404 | $29910 |
1
[ 1
R&D/product development, % 9% 2% | 12% 1%
revente i

_General & admimistration __ $3486_ $7,563 | $11,171 | $14.560 |

General & admimistration, %

27% 8% | 7% 6%
revenue } |
Other income (expense) . o Sq26)  s28 1 s26 | _s2a |
$ $

$32,632 | $90,839

.

Income (loss) before taxes

(11,072)__ (5,867)
Income (loss) before taxes, % :
revenue

85%) 1 (6%) 19% 34%

| I—
h

_Income tax expense ) N $§— . .F5— I 34313 I $27,244 |

i
$ S | sag314 | 563505
. A11,072) (5.867) ’ ’

Net mncome (loss). % revenue Co8s%) (6% 17% 1 24% |

Net income (loss)
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OBJETIVO

El participante conocera como se realizan estudios de
factibilidad técnicos, econdmicos y ambientales,
explicard su importancia y analizara las consecuencias
de los proyectos de inversidn en el ambito micro y
macroecongdmico.




I INTRODUCCION A LOS PROYECTOS

£Qué es un proyecto?

Proyecto. Es la basqueda de una solucién inteligente al
planteamiento de un problema que tiende a resolver entre
tantas, una necesidad humana.

Un Proyecto de Inversion es una propuesta para el aporte de
capital para la produccién de un bien o la prestacion de un
servicio. Consta de un conjunto de antecedentes técnicos,
legales, econémicos (incluyendo mercado) y financieros que
permiten juzgar cualitativa y cuantitativamente las ventajas y
desventajas de asignar recursos a esa iniciativa.

Causas que generan un proyecto

. Competitividad

. Generacion de recursos

. Creacion de nuevos productos y servicios
. Mejora continua

. Calidad

. Sociales




Caracteristicas de un proyecto

Un proyecto integra informacion de mercado, técnica, financiera,
econdémica, legal e institucional que proporciona los fundamentos
requeridos para la toma de decisiones respecto a la conveniencia de
ltevar a cabo una informacion.

Mercado

Ambiennciera
institucional

Socioecondmico

Elementos de un proyecto. |

Caracteristicas de un proyecto

. Temporalidad (inicio-fin)
. Son Unicos

. Son continuos

. Emplean recursos

W N




Clasificacion y tipos de proyectos

* Proyectos de inversion Privada
+ Proyectos de inversion social

Los proyectos de inversion tienen la finalidad de
generar recursos econdémicos para repartirlos
entre los accionistas e inversionistas; en
cambio los proyectos de inversién social
generan beneficios a |a comunidad.

Tipos de proyectos

« De nueva inversion
* Rehabilitacion

¢ Reconversion

+ Expansion

£ Qué es la Evaluacion de proyectos?

La evaluacion de proyectos pretende medir objetivamente ciertas
magnitudes cuantitativas resultantes del estudio de proyecto, y dan
origen a operaciones matematicas que permiten obtener diferentes
coeficientes de evaluacién.

Es el analisis del conjunto de antecedentes donde se establecen las
ventajas y desventajas de asignar recursos a una actividad u objetivo
determinado. La informacién recopilada y analizada, y las premisas y
supuestos a partir de los cuales se elaboraran los antecedentes, deben
nacer de la realidad en la cual el proyecto esta inserto.




Etapas de la evaluacion de Proyectos

¢ Estudio del entorno Econdmico, Politico y social
+ Estudio del sector econémico al que pertenece el proyecto
+ Estudio del mercado

Estudio de localizacién

Estudio técnico

Estudio de costos

Estudio organizacional

Estudio juridico

Evaluacidn financiera

Evaluacion de impacto social

Evaluacion de impacto ambiental

*« & * & & & @

Etapas de la evaluacion de Proyectos

Formulacion y evakiacion de
proyegcios

A
Definicién de objetivos ]

v v v v

Andlisis de . Andlisis ! -
estudio de* °| | Analesis técnico-opérativo, | | | econsmico. * Andlisis ,
_ mercado . ' R financiaro socioecondmico
\ |
| Resumen y Conclusiones I

| Decisidn sobre el proyecto |




EL PROCESO DE EVALUACION

‘ >Esrl;<;]|oldé - Estudio Estudio dela
Mercado técco - orgamizacion

financiero

gk
' Obtencion de informacion ' E Flujo.de
3 efectivo 2 |:
. : : : Estudie
Remabilidad

Andlisis
i ' cualitativo s
. Sensibilizacidn '

un proyecto.

Ambiente social, politico, técnico y ambiental

Se necesita conocer la situacién econdémica, legal y politica de un pais para realizar

Para considerar un negocio o la evaluacion de un proyecto es muy importante el
considerar el riesgo.

Este estudic es de gran relevancia cuando se trabaja en proyectos con
inversionistas internacionales, ya que las condiciones de seguridad de las
inversiones varian segin el pais. Las variables que integran este grado de

seguridad son:

Respeto de los derechos humanos

Estabilidad del marco juridico

Preservacion de la propiedad privada

Bajos niveles de impunidad

Derecho a la propiedad intelectual

Bajos niveles de desempleo e inflacién

Niveles controlados de crecimiento del PIB
Trayectoria de [a inversién extranjera en la regién




II ESTRATEGIA

La planeacion estratégica es el arte la ciencia de
formular, implantar y  evaluar as _ decisiones
interfuncionales que permiten a la organizacién alcanzar
sus objetivos.

>La rla_n,eacién estratégica consta de tres etapas:
formulacién de la estrategia, implantacion y evaluacion. La

formulacion de 1a consiste en elaborar la vision y la misién
de la empresa, detectar las oportunidades y amenazas
externas de Ila organizacién, definir sus fuerzas vy
debilidades, establecer objetivos a largo plazo, generar
estrategias alternativas y elegir las estrategias concretas
que se seguiran.

La planeacién estratégica permite detectar las oportunidades de
negocio y las amenazas que se generan en las diferentes
dimensiones del entorno empresarial. También permite detectar las
fortalezas y debilidades de la empresa en relacion con:

La madurez de su estructura organico funcional

El desarrollo de los recursos humanos

La optimizacién de sus procesos productivos y de comercializacién
El saneamiento de sus finanzas

La incorporacion de tecnologia de vanguardia

La calidad de los productos y servicios que coloca en el mercado




£Como se integra un sistema de
planeacién estratégica?

La definicién de la vision

La definicion de la mision

Pianteamiento de los objetivos estratégicos

Identificacion de las oportunidades y amenazas del entorno
Identificacion de las fortalezas y debilidades de la organizacién
El planteamiento de la estrategia de negocios

El desarrollo de las estrategias operativas

La elaboracion del plan estratégico y los programas operativos
La identificacién de los proyectos especificos

La aplicacion del proceso de evaluacién estratégica

Vision y Misién

La visién es aquella idea o conjunto de ideas que se tienen de
la organizacién a futuro, es como se retrata el futuro.

La Misién es la razén de ser de las empresas, que es lo que se
debe hacer para alcanzar el estado deseado.

Deben ser

Claras

Faciles de recordar
« Motivadoras

« Generales

+ Alcanzables
[ ]

Concisas:
Reflejo de la esencia de la organizacion




Niveles de Planeacion

Visidn y Misién

Estrategia LEn qué negocios competir?

Directiva <

i ¢ Céme manejar la familia de negacios?

Estrategia X i
Competitiva ¢Coémo competir en cada negocio?
Estrategia - - .
Operativa ¢ Cémo mejorar la capacidad compettiva®

Estrategia competitiva

La formulacion de una estrategia competitiva
consiste esencialmente en relacionar una empresa
con su ambiente. Aunque el ambiente relevante es
muy amplio (abarca fuerzas sociales y .
econémicas) su aspecto fundamental es la
industria o industrias en donde ella compite. La
estructura de la industria contribuye a determinar

las reglas competitivas y también las estrategias a
que puede tener acceso la empresa.




Fuerzas y Debilidades I:

Contexto de la Estrategia competitiva

Factores

Intemos

A 4

v

Oportunidades y
riesgos {economicos
y técnicos)

f

Factores”
externos

Estrategia
Competitiva

Principales ejecutivos

Valores personales de los

Expectativas

Sociales
Generadas

Fuerzas competitivas del sector industrial

La intensidad de una industria depende de cinco fuerzas competitivas

Competidores Potenciales

Poder de
negociacion de Amenazas de nuevos
proveedores ingresos al sector
Competidores en el
Proveedores > Sector Industrial * Compradores
Rivalidad entre los
competidores existentes Poder de
negociacién de
compradores
Amenaza de

praductos o servicios
sustitutos

Sustitutos

K




III ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado tiene como finalidad medir el
nimero de individuos, empresas u otras entidades
econdomicas que, dadas ciertas condiciones,
presentan una demanda que justifica 1a puesta en
marcha de un determinado programa de producciéon
de productos o servicios en un periodo determinado ;
sus especificaciones y el precio que los consumidores
estan dispuestos a pagar. :

Mercado

Es el area que confluye las areas de la oferta y la demanda para
realizar las transacciones de los bienes y servicios de precios

determinados.

La investigacion de mercado es un medio ordenado para

averiguar:
Dénde
Cudndo
Cémo Venden Competidores
Por qué
Quidnes Compra Nosotros >
En qué
cantidad Usan

X &




Objetivos

Determinar la cantidad de bienes y/o servicios provenientes
de una unidad productora, que en cierta area geografica, bajo
ciertas condiciones, la comunidad estaria dispuesta a adquirir
para satisfacer sus necesidades.

Permite conocer:

éQué producir?
éCuanto producir
£Como producir?
éDoénde producir?
éPara quién producir?
ZA qué precio?:

. & & ¢ & @

El estudio de Mercado ayuda también a:

1. Satisfacer una necesidad insatisfecha

2. Plantear una estrategia ({precio, calidad del servicio,
comercializacion)

3. Conocer el riesgo del inversionista

4. Cantidad de bienes y/o servicios dispuestos a ser adquiridos

Elementos (componentes) del
estudio de mercado
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Etapas de un estudio de mercado

Identificacion del producto o servicio
Segmentacion del mercado

Analisis de demanda

Andlisis de oferta

Balance demanda-oferta

Proyeccion de informacion

Analisis de precios y comercializacion
Conclusiones

identificacion del producto o servicio

La identificacion del producto o servicio implica una
descripcion lo mas completa y detallada posible,
para lograr que al leerla se tenga una idea clara de
cual es el objeto de estudio, no debe incluirse
informacién excesiva. La identificacién del producto
debe incluir informacién que permita su clara
descripcion en los siguientes aspectos:

Su uso
Su efecto y tiempo de introduccién en el mercado
Densidad econémica (relacion

precio/peso/distancia)
Normatividad sanitaria y comercial




Analisis de la Demanda

Se entiende por demanda la cantidad de bienes o servicios que
el mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una
necesidad especifica a un precio determinado,

La Demanda potencial insatisfecha. Es la cantidad de bienes o
servicios que es probable que el mercado consuma en afios
futuros, sobre la cual se ha determinado que ningin productor
actual podra satisfacer si prevalecen las condiciones actuales del
mercado.

Esta se define por estudios practicos que nos ayudan a
identificar mejor el servicio o producto y a nuestros clientes. En
ocasiones muchos proyectos desconocen datos de la demanda
historica, es aqui cuando se manifiesta en mayor medida la
utilidad de la demanda real. La demanda real se detecta a través
de muestreos.

Analisis de la Oferta

Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto
numero de oferentes (productores) esta dispuesto a
poner a disposicion del mercado, a un cierto precio
determinado.

Monopdlica: Un solo ofertante en el mercado
Oligopilica: Un nimero minimo de ofertantes
Libre: Abierta




Aspectos relevantes dentro de la Oferta

Nidmero de competidores

Localizacién

Capacidad instalada

Desenvolvimiento historico

Estructura de la produccién / Participacién en el mercado
Materia prima empleada

Disponibilidad de la mano de obra especializada, calificada
Sustitutos adecuados

Analisis de precios

Es la cantidad monetaria a la que los productores estan
dispuestos a vender y ios consumidores a comprar un bien
o servicio, cuando la oferta y la demanda estan en
equilibrio.

Mecanismos de formacion de los precios del producto; se
determina considerando principalmente:

Precio en el mercado interno

Precio por similares importados

Precio fijado por el sector publico

Precio en funcion de los costos de produccion
Precio en el mercado internacional




Analisis de la Comercializacion

Es la actividad que permite al productor hacer llegar un
bien o servicio al consumidor con los beneficios de
tiempo y lugar.

Es el conjunto de acciones realizadas por una empresa,
encaminadas a hacer llegar un producto terminado a los
consumidores; por lo tanto se deberan establece los
mecanismos e instrumentos que hagan posible la
realizacion de este objetivo.

Estructura del mercado

La segmentacién de mercados es un proceso mediante el
cual se identifica o se toma un grupo de compradores
homogéneos, es decir, se divide el mercado en varios
submercados o segmentos de acuerdo a los diferentes
deseos de compra y requerimientos de los consumidores.

Los elementos de cada submercado son similares en
cuanto a preferencias necesidades y comportamiento, por
eso se tiene que elaborar un programa de mercadotecnia
para cada uno de ellos.




Segmentacién de mercados

Permite identificar cuales son los espacios mas atractivos
Detectar que espacios estan mal atendidos

Establecer donde la rivalidad es menor

Afinar o redisefar el producto acorde a los requerimientos
de cada espacio

» Ajustar las operaciones de la firma ligadas al mercado
{distribucion, promocidn, ventas y servicio).

Métodos de segmentacitn

1. Método analitico
2. Tipologias del comprador
3. Por grupo de productos

Nichos de mercado

Todo mercado contiene pequefos espacios llamados nichos, que
por sus dimensiones carecen de interés para los grandes, o por
sus requerimientos especiales estan fuera del alcance de los
mismos, por lo que esteos nichos pueden ser servidos por
empresas huevas o de recursos limitados.

Hay dos tipos de nichos:

1. Naturales. A partir de las necesidades de la poblacién.

2. Creadas. A partir de avances tecnolégicos o desarrolio de las
organizaciones.




Mercado meta

El mercado meta esta formado por el segmento o nicho de

mercado hacia el que conviene dirigir la atencién.

Criterios:

¢ Atractivo. De acuerdo al tamaiio y crecimiento.
Capacidad. Que posean los recursos para servir ese espacio.
* Accesibilidad. Que esté al alcance de acuerdo a los medios de
distribucién, promocién y venta.
» Posicion competitiva. Que la posicidn frente a los rivales sea
favorable o al menos manejable.

Py
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IV ESTUDIO TECNICO Y AMBIENTAL

El objetivo del estudio técnico es demostrar la vialidad del
proyecto, justificando haber seleccionado la mejor
alternativa para abastecer el mercado, y de acuerdo con las
restricciones de recursos, ubicacion vy tecnologias
asequibles.

Los estudios técnicos engloban la seleccion de los medios de
produccién, asi como de la organizacién de la_actividad
productiva. En un enfoque sistémico, el proceso o funcion de
producciéon implica, hacia otros, los requerimientos de
materias primas e insumos, y hacia delante, la entrega de
bienes o de servicios a la comunidad.

/e
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Con el estudio Técnico se puede conocer:

. £Qué producir?

. éComo producirlo?

. éDonde producirlo?

. £Qué materias primas e insumos se requieren?

. £Qué maquinaria, equipos e instalaciones fisicas se requieren?
. éCuando y cuanto producir?

Objetivos

» Verificar la factibilidad técnica de la produccién.

« Localizacién éptima.

* Analizar y determinar el tamaiio dptimo, asi como la distribucién
optima.

+ Equipos 6ptimos.

+ Instalaciones dptimas.

+ Materias primas y fuentes de abastecimiento.

¢ Alternativas tecnoldgicas accesibles.




Partes que conforman un estudio técnico

| Andlisis y determinacidn de la Iocahizacién dptima del proyecto l

Y

| Analisis y determinacion del tamario éptimo del proyecto |

.

Andlisis de la disponibiidad y costo de los suministros e insumas.
Estudio de materias primas

'

Identificacien y descnpeion del proceso (tecnologia)

4

Determinacion de la organizacién humana y
juridica que se requiere para la correcta
operacién del proyecto

Analisis y determinacion del tamano
oéptimo del proyecto .

El tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en unidades
de produccion por afio. Se distinguen tres diferentes capacidades dentro de un
equipo:

« Capacidad de diseiio
« Capacidad del sistema
¢ Produccién real.

Los factores que determinan el tamaiio de una planta son:

« Demanda,

+« Suministros e Insumos.
+ Tecnologia y Equipo.

+« Financiamiento.

+ Organizacién.




Analisis y determinacion del
tamaino éptimo del proyecto

El tamafic es la capacidad real de produccion del equipo que se pretende adquirir,
expresado como unidades de produccién por unidad de tiempo. El tamafio (capacidad)
de la maquina que se compre, debe ser muy superior a la demanda actual de servicio
de la misma.

Los factores técnicos que intervienen en la seleccion de equipo y sus proveedores son,
entre otros:

+ Capacidad de produccion
+ Calidad de! producto

= Vida util, necesidades de mantenimiento, perspectivas de dafios, desgastes y
obsolescencia

« Espacios necesarios para su instalacion y especificacién para la misma
= Necesidades de manejo de materiales
« Dificultad para su arranque

Estudio del Medio ambiente

Es la evaluacién para detectar limitantes, reglamentos, prohibiciones,
sugerencias, etcétera, en relacién a los aspectos ecolégicos y ambientales
que contempla la reglamentacion local vigente.

El andlisis de impacto ambiental culmina en la realizacién de Ila
Manifestacion de Impacto Ambiental de las obras civiles puablicas y
privadas, a través de estudios detallados del entorno donde se desarrollara
el proyecto, esta manifestacion debe presentarse previo a la realizacion del
proyecto tal y como se establece en la legislacién ambiental mexicana, con
la finalidad de identificar claramente los posibles impactos que éste
causara y sus medidas de mitigacién, dichos impactos se obtienen a través
de metodologia enfocada a determinado proyecto, en el que intervienen
métodos matematicos, computacionales, estadisticos, entre otros.




Estudio del Medio ambiente (Informacion)

« Datos generales del proyecto, del promovente y del responsable del
estudio de impacto ambiental .

e Descripcion del proyecto

¢ Vinculacidn con los ordenamientos juridicos aplicables en materia
ambiental y, en su caso, con la regulacién sobre uso del suelo.

+ Descripcion del sistema ambiental y sefialamiento de la problematica
ambiental detectada en el area de influencia del proyecto.

« Identificacién, descripcidn y evaluacién de los impactos ambientales.
+ Medidas preventivas y de mitigacién de los impactos ambientales.
« Prondsticos ambientales y, en su caso, evaluacion de alternativas.

« Identificacién de los instrumentos metodolégicos y elementos técnicos que
sustentan la informacidn sefialada en las fracciones anteriores,

Estudio de la organizacion

Deberan contener la siguiente informacion:

La organizacién es un agrupamiento de actividades necesarias para lievar a
cabo los planes a través de unidades administrativas definiendo las
relaciones jerarquicas entre los jefes y sus subordinados.

Puede pensarse en ella como en una estructura dentro de la cual se
desarrolla el trabajo de negocios, la direcciéon y la demas actividades. Esta
estructura proporciona una idea de orden, articulaciones, comunicaciones
jerarquicas, sistemas y acciones armoniosas, pero con una particularidad:
se desarrollan todas en forma dinamica, pues cubren trabajo humano, el
cual produce nuevas situaciones, 10 que da origen a una reorganizacion, lo
cual amerita el funcionamiento de las relaciones humanas.




V PROGRAMACION Y PRESUPUESTO DEL PROYECTO

Es el proceso de planear, organizar y administrar tareas y
recursos para alcanzar un objetivo concreto, generalmente con
delimitaciones de tiempo, recursos y costos.

La mayoria de los proyectos comparten actividades comunes
como la division de proyectos en tareas de facil manejo, la
programacion de tareas, la comunicacién entre los miembros del
equipo y el seguimiento de las tareas a medida que progresa el
trabajo.

Programacién

Los resultados que se deben esperar con la programacién de un proyecto son:

El tiempo minimo para la terminacién del proyecto

Las actividades criticas.

El tiempo mas préximo y mas lejano para iniciar y terminar una  actividad.

El tiempo de holgura de una actividad

Las mejores alternativas.

Si la marcha de un proyecto esta acorde a la programacién o el  presupuesto.
Una programacion que ofrece un nive! constante de utilizacion de recursos.

Una programacién que completa el proyecto en un tiempo minimo bajo recursos
limitados.




Presupuestos

Son planes formales escritos en términos monetarios. Determinan la
trayectoria futura que se piensa seguir o lograr para algin aspecto del
proyecto, como pueden ser las ventas, los costos de produccion, los
gastos de administracion y ventas, los costos financieros, entre otros.

Cuantificacion monetaria de las operaciones a futuro, teniendo como
marco de referencia las premisas establecidas en el estudio de
mercado y en el estudio técnico.

Persigue el propésito de demostrar una vision objetiva de los
movimientos de ingresos y egresos, que se generan al revisar la
ejecucion puesta en marcha y operacién del proyecto.

"

. Presupuestos

Funciones
» Tiene un pape! preventive y/o correctivo en la organizacién,
+ GControl financiero de la organizacién

Son importantes por:

« Minimizar el riesgo.

+ Mantienen y siguen los planes.

« Mecanismo de revisién y seguimiento de politicas y estrategias.

» Cuantifican en términos financieros los diversos componentes de los planes.
* Medios de comunicacidn.

Objetivos:

« Planear las actividades de la organizacién en un periodo determinado.
+ Controlar y medir los resuttados.

+ Coordinar los centros de costos.

+ Planear los resultados de la organizacién en dinero y voliimenes.

« Controlar el manejo de ingresos y egresos de la organizacién.

« Lograr el resultado de las organizaciones periddicas.




Presupuestos (Secuencia)

Presupuesto Presupuesto
de Ventas de
Produccién l l l

Mano de Materias Indirectos de

Obra Primas Manufactura

Gastos de \ . i /
Administracion y Costo de lo
. Ventas. \ 4 vendido
Estados de '
—

Resultados Proforma

[\ ?

Lo 1 et ol PN VOO B | R |

Proceso de programacion y
presupuestacion

Qué sc debe \
realizar
Definr I
actividades
Definir la 5
organizacién !

Formulacion I

Obyetivos
Metas

Proceso de Qué acciones
planeacién " ¥ proyectes
" B concretos se

requieten

Estimacioén
dela
duracién




Costos

La determinaciéon de costos es una parte importante para lograr el
éxito en cualquier negocio. Con ella podemos conocer a tiempo si el
precio al que vendemos lo que producimos nos permite lograr la
obtencidn de beneficios, luego de cubrir todos los costos de
funcionamiento de la empresa.

Los costos nos interesan cuando estdn relacionados directamente
con la productividad de la empresa. Es decir, nos interesa
particularmente el analisis de las relaciones entre los costos, los
volimenes de produccidn y las utilidades.

Costos

La determinacion de costos permite conocer:

« Cual es el costo unitario de un articulo, esto es, lo que cuesta producirlo
» Cual es el precio a que debemos venderlo
* Cuales son los costos totales en que incurre la empresa.

* Cual es el nivel de ventas necesario para que la empresa, aunque no tenga
utilidades, tampoco tenga pérdidas. Es decir, cual es el punto de equilibrio.

+ Qué volumen de ventas se necesita para obtener una utilidad deseada.

* coOmo se pueden disminuir los costos sin afectar la calidad del articulo que
se produce.

« Como controlar los costos.




Costos (Categorias) |

+ Funcion administrativa

Costos de manufactura
Costos de no manufactura

* Facilidad de rastreabilidad

Costos directos
Costos indirectos

* Tiempo contra ingresos por ventas

Costo del producto
Costo del periodo

Costos (Categorias) I

s Comportamiento de acuerdo a los cambios de actividad
Costos variables
Costos fijos

Costos semivariables

* Importancia para controlar y tomar decisiones

Costos controlables y no controlables
Costos estandar

Costos incrementales

Costos hundidos

Costos de oportunidad




V1 EVALUACI_()N FINANCIERA

Es la relacion entre los aspectos técnicos, economicos y
sociales y los referentes a las finanzas y contabilidad.

Permite conocer

éCuanto voy a ganar?
¢Cuanto voy a invertir?
¢En cuanto tiempo lo voy a recuperar?

Evaluacidén financiera

El estudio financiero es la base para la evaluacion del proyecto para
gestionar el financiamiento necesario que el proyecto demande para su
ejecucién y puesta en marcha.

Contenido:
& Presupuestos
e Inversiones
. Financiamiento

¢ Estados proforma

. Flujoskde efectivo




Inversiones

Las inversiones en un proyecto son de capital ya sea propio o de terceros con el
objeto de operar una empresa, se constituyen por la suma del valor, bienes,
servicios y efectivo existente, necesario para realizar las funciones de produccion,
distribucion y venta de bienes y servicios, :

Objetivo: Se invierte para formar o incrementar el capital comprando bienes o©
adquiriendo servicios para producir satisfactores.

Tipologia de las inversiones,

Proyectos existentes.

«  Reposicion de capital.

. Modernizacion de la empresa.

«  Ampliacién de la capacidad instalada.
+ Inversion estratégica.

= Inversiones sociales.

Proyectos nuevos.

Inversiones
Fuentes de financiamiento.

Internas {Gobierno)

. Aportaciones de socios.

. Reinversién de utilidades.

. Amortizacién y depreciacion.
Externas

. Instituciones financieras




Estados Proforma

Los estados financieros Proforma tienen como objetivo
pronosticar un panorama futuro del proyecto y se elaboran a
partir de los presupuestos estimados de cada uno de los rubros
que intervienen, desde la ejecucién del proyecto hasta su
operacion.

Los mas representativos son:

Balance General

Estado de Resultados

Flujos de Efectivo

Estado de origen y aplicacién de recursos

Hoja de Balance

La hoja de balance contable es una foto de la empresa en términos financieros, Es una
forma de organizar y resumir lo que una empresa tiene (activos) y lo que debe {pasivos).
La diferencia entre esto es e! capital contable.

Activos fijos
a) tangibies
b} Intagibles




Estado de resultados

El estado de Resultados es un documento que tiene como finalidad mostrar los
resultados econdémicos de la operacion prevista de un periodo.

Se elabora efectuando la suma algebraica de los ingresos menos los egresos
estimados. El estado de resultados nos indica la rentabilidad de la empresa.

Ingresos por ventas
- Costos de produccion

i .. - ., = Utilidad bruta _

! - Gastos de administracién y ventas |

b £
= Utilidad de operacién | -~
- Gastos financieros

Utilidad antes de impuestos {EBIT)
- Impuestos y repario de utilidades

Flujo de efectivo

En el flujo de efectivo se hace el registro de todas las entradas y salidas
de dinero. El estado financiero que tradicionalmente analiza el flujo de
efectivo es el conocido como “estado de cambios en la situacion
financiera” .A través de este estado financiero se pretende analizar
dénde se esta generado el flujo y en qué se esta utilizando.

El estado de cambios en la situacion financiera parte de la utilidad neta
del ejercicio, como primer gran origen. A ésta se le suman los cargos a
resultados que no representaron desembolso, como puede ser la
depreciaciéon, ya que anteriormente se habia restado en el estado de
resultados y se trata de un concepto por el que no se va a pagar. La suma
de ambos nos lleva al "flujo generado del resultado neto del ejercicio”.
Este concepto de "flujo generado del resultado neto del ejercicio”
también se le conoce en ocasiones como “flujo interno”.




Flujo de efectivo

Estado de origen y aplicacion de recursos

Tiene como objetivo de donde proviene y en que se ha de
aplicar los flujos de efectivo obtenidos y generados por la
empresa.

Es un estado que informa acerca de la fuente y el destino de
los recursos de la empresa para un periodo determinado.

A




Matematicas financieras (Valior del dinero en el tiempo)

+

Se basa en la consideracion que el dinero solo por que transcurre el
tiempo deber ser remunerado con una rentabilidad que el inversionista
exigira por no hacer uso de él hoy y aplazar su consumo a un futuro
desconocido. Esto es lo que se conoce como valor del dinero en el
tiempo. .

Interés: Es la preferencia de una persona entre recibir dinero ahora en
lugar de tenerlo mas tarde.

Para que un inversionista acepte recibir una suma de dinero dentro de
un periodo en lugar de recibirlo ahora es preciso entregarle al final del
periodo una suma superior a la actual.

Matematicas financieras (Valor del dinero en el tiempo

Existen dos tasas de interés:

Tasa Activa: Es la que debemos al banco
Tasa pasiva: Es la que nos debe el banco

Interés Simple: Se caracteriza por que los intereses causados y no
retirados no ganan interés.

Interés compuesto: Se caracteriza por que los intereses causado y
no retirado si ganan interés.




Tasa de interés real y nominal

La tasa o tipo de interés que dicen los banqueros ofrecer suele llamarse tasa de
interés nominal y la componente de rendimiento productividad de esa tasa, se
denomina tasa real. La tasa real es muy importante pues es la medida real de
productividad del capital. De acuerdo con esto la tasa real es igual a la tasa nominal
menos la componente inflacionaria. La ganancia que se obtiene por una inversion en
términos monetarios esta dada por la tasa de interés nominal; cuando dicha ganancia
se da con relacion al poder de compra, el rendimiento es la tasa de interés real.

Si In = Inflacion
Tr = Tasa real de interés
Tn = Tasa nominal de interés

- 1+Tn 1

(1+Tn)=(i+Tr}(1+1In) Ty =
T=(1+TH(1+In)-1 1+:ln

Regla de adicion de VP

El VP de cualquier secuencia de flujo de efectivo es igual a la suma
de VP de cada uno de los flujos en la secuencia. La regla de la
adicién puede expresarse de la siguiente manera:

oy FEV . FE2.
VP = ave e e
{I+r) (A+rn)l*r)

FEt = Flujo de efectivo por periodo
T = Indice de tiempo

RE
H = Factor de descuento




Tasa de actualizacion o de descuento

La tasa de actualizacion de descuento es aquella medida de
Rentabilidad minima exigida por el Proyecto y que permite recuperar
la Inversion inicial, cubrir los costos efectivos de produccion y
obtener beneficios. La tasa de actualizacion representa la tasa de
interés a la cual los valores futuros se actualizan al presente

Para seleccionar la tasa adecuada no existe un criterio comun,
aI%unos autores proponen el empleo de la tasa de interés bancaria
sobre prestamos a largo plazo, el indice de inflacion mas una prima
de riesgo, el costo ponderado de capital, etc.

Si la tasa seleccionada es muy alta, entonces puede rechazarse
Proyectos que tengan buenos retornos, por otro lado, una tasa que
sea muy baja puede dar lugar a aceptar Proyectos que en los hechos
conduzcan a pérdidas economicas. Se puede usar como el valor de la
tasa de actualizacion al TREMA, el cual es la tasa de Rentabilidad
minima atractiva.

Valor Presente Neto (VPN)

El VPN de un proyecto de inversion no es otra cosa que su valor medido
en dinero de hoy o expresando esta idea de otra manera es el
equivalente en pesos actuales de todos los ingresos y egresos presentes
y futuros que constituyen el proyecto.

El VPN puede asumir un valor positivo, nuio o negativo

Depende de la tasa de interés que se utiliza para calcular los
equivalentes en el momento cero.

VPN < 0 el proyecto no es atractivo
VPN = 0 es indiferente
VPN > 0 el proyecto es atractivo_




Valor Presente Neto (VPN)

Todo lo anterior esta sujeto a la condicién de que el VPN se haya calculado
utilizando la tasa de interés de oportunidad.

- FEt

1=I (1 + I'):_

VPN = Inversioninicial —

Significado del VPN

Si el VPN es positivo, representa las ganancias extraordinarias que genera
el proyecto

Si el VPN es negativo, representa lo que nos cuesta comprometernos en el
proyecto o lo que estamos dispuestos a pagar para que otro lo lleve a cabo
en nuestro lugar.

Tasa Interna de Retorno

Cuando el VPN es igual a cero, evidencia que los dineros invertidos en el
proyecto ganan un interés idéntico a la tasa de descuento utilizada en los
calculos.

En consecuencia, la tasa de interés que produce un VPN igual a cero, es una
medida de rentabilidad adecuada.

Como se trata del interés que ganan los dineros que permanecen invertidos en
el proyecto, se le da el nombre de Tasa Interna de Retormo (TIR).

La TIR es una caracteristica propia del proyecto, totalmente independiente de
la situacidn del inversionista, es decir, de la tasa de interés de oportunidad
que percibe.




Tasa Interna de Retorno

Es una tasa propia del proyecto, esto es, es una tasa del proyecto y da
como resultado el maximo rendimiento que ganan las inversiones
realizadas en un proyecto al término de éste.

TIR < Tasa de Descuento el proyecto no es atractivo
TIR = Tasa de Descuento es indiferente
TIR > Tasa de Descuento el proyecto es atractivo

e O VA s

Plazo de recuperacién de la inversién

El plaio de recuperacién de una inversién es el tiempo requerido para obtener el
monto invertido.

€l método consiste en establecer un periodo méximo para recuperar las
inversiones. El criterio de decision es aceptar aquellos proyectos cuya
recuperacion se realiza en un periodo menor al maximo establecido.

Plazo de recuperacion descontado.

Es conveniente establecer el plazo al que se recuperaria una inversion teniendo en
cuenta el costo del dinero. Para este fin se obtiene el valor presente de los flujos y
se acumulan periodo a periodo en el momento en el que el flujo acumulado es
igual a cero se obtiene el periodo de recuperacion.




Relacion Beneficio Costo

Para que un proyecto sea rentable a valor presente los
beneficios deben ser mayores a los costos. Si se toma la
relacion de éstos, se concluye que aquellos proyectos con
una relacién mayor que uno deben ser aceptados.

VIII ELEMENTOS DE UN DOCUMENTO DE EVALUACION

. Titulo

. Introduccién. Marco de referencia y desarrollo del proyecto.
. Antecedentes. La problematica.

. Alcance. Limite.

. Objetivo.

. Estudio de mercado.

. Estudio técnico.

. Costos. Directos, indirectos, infraestructura.

) Estudio financiero. )

. Analisis de sensibilidad. Posibles escenarios.

. Factibilidad ambiental.
. Factibilidad legal.
. Conclusiones y anexos.
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Elementos basicos de. diferentes tipos de
desarrollo tecnolégico

Metodologia de costeo
Sistemas de evaluacién de proyectos

Evaluacion técnico-econémica de
proyectos

Conceptos basicos e importancia de los
activos intangibles

Valuacion de propiedad industrial
Valuacién de la tecnologia




ELEMENTOS BASICOS DE
DIFERENTES TIPOS DE

. Qué es investigacion?

+ Definicién actual: conocer como funciona la
naturaleza, el por qué de los fendémenos naturales.

Cambio a través del tiempo: el concepto de
investigacion cambia a medida que la investigacion
avanza, se establecen y rompen paradigmas
continuamente.

¢ Como se realiza la investigacion?: la investigacion
se basa en el continuo desarrollo de equipos,
metodologias e interacciéon de las diferentes areas
de investigacion.




Componentes de un proyecto de
investigacion

Antecedentes (conocimiento previo)
Objetivo (idea a probar)
Metodologia

(I N W W

Requerimiento de personal, reactivos, recursos
en general

O

Plan de actividades

Principales elementos en la
investigacion

Investigador principal

Grupo de investigaciéon asociado
Estudiantes de posgrado
Laboratorios

Equipo (experimental/capacitacion)
Reactivos

[ S S Iy Iy Iy W

Recursos econdomicos




Principales actividades en
investigacion

o . Escritura de proyectos de investigacion para
W obtener financiamiento.

O Actividades de investigacién (diferentes para cada

area del conocimiento)

Analisis de los resultados de investigacion

Escritura de articulos de investigacion en revistas

con arbitraje

00 Contestacion a las criticas de los articulos
enviados a publicacion

b3 v
B o M E s

Preparar presentaciones para congresos

Hacer presentaciones en congresos

Leer y revisar constantemente la literatura

cientifica (articulos de investigacion)

Ser miembro de Comités que revisen productos

de la investigacion: proyectos, articulos, premios

O Administrar los recursos de los proyectos de
investigacion y de los laboratorios

O Escribir informes sobre proyectos de

investigacion de tipo técnico y administrativo.

S X

I




Proceso para desarrollar un negocio

|§ 5" e - Decigion de ser un empresario”

ﬂ * * " "Selsccionar un nuevo negociol , |

idea/oportunidad

E . _  Preparar un andlisis preliminar ",

del negocio
I _Prepatar un ptan de negocios

* -
] completo

Integrar un grupo de trabajo
Interesado

.. Preparar'un plan de accion para
arranque del negocio

2

+ .. Primeros afios de actividady . .
] crecimiento ’

. . sAlcanzar el éxito personatydela . .
@mpresa, racompensa economica

Fomhe :
R

e

L
.

.

Lus..
e it st

il
B

L
o m -
R L
o
AN towm
oF -
wod
P ,,(.’Ai‘sk\%
[EECNNILRS SEFNEIN

Proposito de los negocios

%

Provecho
- Utilidad
Beneficio
‘Ganancia
“Ventaja
Lucro
Rendimiento

Negocios




<" +» Empresario
el
0 vl < Administrador profesional

* |[nventor

* Promotor

- Elementos basicos de un negocio

Mercado: identificacion y satisfaccion de
necesidades de los clientes

Recursos humanos: equipo de nivel A

Tecnologia: propia, adquirida, licenciada, efc.

A e TR L
= }%m, 3 & -
Tkt wePE b owt
R R )

Producto: competencia, precio, calidad, unique

"k

Plan de ejecucion del negocio: organizacion
Riesgos: de todo tipo

Plan financiero: inversion y medida de rentabilidad
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f \> Elementos de éxito

S el

+ Estar a tiempo (timing)

Y e |deas

+ Calidad del personal involucrado
+ Organizacion
* Financiamiento

» Socios

* La suerte nunca hace dano

LN
s

5 Etapas de un negocio

Crear una vision
— Visiéon: mercado + producto + tecnologia

— Estrategia para crear una ventaja competitiva

sostenible
* Obtener financiamiento

» Construir un equipo y una organizacion

-« Llegaral mercado

» Crecer aceptando financiamiento exitoso




- Esquema de la innovacién

s Articulos

» Patentes (novedad, utilidad, no obviedad)
+ Libros

» Conocimiento

+ Articulos

« Patentes (novedad, utllldad no obviedad)
* Libros
+« Conocimiento

— * Evaluacién técnico-econémica
: pLAN DE NEGOCIO : « Informacién de Mercado y Competidores
ok » Posicionamiento referenciado y de Propiedad

P 1
REDUCCION A LA PRACTICA
(Inveshgacaon Aplicada

telectual
PROYECTOS DE . .
DESARROLLO +Inversidn requerida -
(Desarrollo Tecnologico) _ + Estimacion de beneficios econdmicos
Productos
PROYECTO INDUSTRIAL {Utilidades

.- Desarrollo de producto y etapas del
“proceso de invencion al mercado

Investlgacwn (en marcha)

 ivencidn ,Iniciodel  Inicodel  Seleccionds  Tecnologa ks
- <7 contepto de  concepto tecnologia para para disefio
N . tecnologia  de producto producto et products
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Mercado (geografico)

— Local

— Nacional

— Regional

— Exportacion

Segmento (aplicacion)

— Alimento

— Medicamento

— Nutracéutico

— Cosmético

— Otros ’
Cliente

— Necesidades
— Valores
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— Capacidad de compra

— Comollegar aél

— Diferenciacion

— Nacional

— Internacional

Materias primas

— Locales

— Importacion

— Conservacion de recursos naturales
— Suministro constante y seguro
Un solo proveedor

Calidad constante

Variabilidad estacional

|




i+ Competencia

R S — Local productos

-1 N - .
i — Local materias primas
. b ~ Quién exporta

~ Precio local

- — Precio exportacion
[ o — Presentaciones del producto
§ ) Sistema de comercializacion
RN AT — Venta a distribuidores
: i ‘ t — Venta local
Ty — Venta mixta
S — Coémo se exporta
o — Crédito
wwwww il

— Promocidn internacional
— Publicidad local
— Publicidad internacional
+ Tecnologia :
— Rendimiento
— Control de calidad
— Capacidad del personal actual
: — Equipo disponible
» Mejora
— Reduccion de costo
— Mejora de calidad

D TR S

) s — Asesoria técnica
1 *
i <
i i .




“". 1« Fuente de tecnologia

T - Adquirida

, .: — Desarrollo

. %+ Propiedad intelectual

i o — Patentes

B — Algun tipo de proteccion

» Asociacion con otros productos
— Desarrollo tecnolégico
— Comercializacion
— Control de calidad

* Producto (caracteristicas)

2o da
Vs

i - Precio

~ Calidad

e — Diversas presentaciones
LAY — Aval técnico

— Aval de uso
— Problemas
— Control gubernamental

Probabilidad de éxito para ideas de
innovacion industrial

- Industria norteamericana
. 1 en 500
» promedio
.+ 14l Industria quimica 1 en 540
P v HE
~ LY v:" > ‘f. » - -
/¢ Industria farmacéutica 1en 2,875
ST .
: .7 Nuevos medicamentos 1 en 3,000
G h ; ,
%, ‘ :é:;’
o
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?: : ‘35; . N :;
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Diversos tipos de proyectos de
desarrollo tecnologico

« Ambito académico/nivel laboratorio/principaimente en
universidades

“ - proyectos de investigacion aplicada.
= » Ambito académico y/o industrial/nivel piloto/se realiza

en universidades y centros de investigacion del sector
productivo.

- proyectos de desarrollo tecnolégico {escalamiento
de tecnologia)

: fi « Ambito industrial/nivel planta demostracién/se lieva a

cabo en empresas
- proyectos de desarrolio tecnolégico
* Puede haber proyectos grandes que se subdividan en

5 ’ los anteriores.

i condiciones externas, al
"4 mercados. Hay cuatro tipos de estrategia, de acuerdo
i con Miles y Snow, los cuales son:

Tipos de estrategia de negocio: prospectores,
analistas, defensores, reactivos

Una manera de ver la estrategia es a través de una
tipologia basada en la velocidad con la que las
companias responden a los cambios del mercado y
alterar sus productos y

 Prospectores: Estos negocios son los innovadores de la
"¢ industria, valoran el ser “los primeros” con nuevos

; productos y son pioneros en adoptar nuevas

tecnologias, incluso son arriesgados y sus esfuerzos no
siempre son redituables. Responden rapido a sefales
tempranas que sefialan una nueva oportunidad que
emerge. En el mercado de los automoéviles, Honda y
DaimlerChrysler-U.S. Son considerados como
Prospectores.




Analistas: Estos negocios son seguidores rapidos.
Al monitorear cuidadosamente las acciones de sus
principales competidores y al moverse con rapidez
son capaces de llevar al mercado un producto
superior, ya sea porque es eficiente a nivel de costo
o porque ofrece mejores especificaciones o
beneficios que los productos de los prospectores.
Son raramente los primeros del mercado. Toyota y
Ford son compaiiias Analistas. '

Defensores: Pretenden localizar y mantener una
posicién segura o nicho en un area de mercado
relativamente estable. Protegen su dominio al ofrecer
una calidad mas alta, servicio superior, 0 menores
precios. Ignoran cambios que no tengan influencia
directa en la industria. General Motors, Nissan y
Mazda son Defensores

Reactivos: Estas compaiias no son tan agresivas en
mantener sus productos y mercados como sus
competidores. Responden solo cuando son forzados
por una gran presion externa o de mercado. Subaru
era considerada como Reactivo, aunque su
estrategia ha cambiado hacia enfocarse a un nicho.

Estas cuatro estrategias serviran de guia para
identificar qué tipo de productos desea desarrollar la
compaiiia, ya que segun se decida, los recursos
deben separarse de cierta manera tal y como se
muestra a continuacion:
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~Tipos de producto emprendidos por cada tipo de
Eestrategla de negocio

,’é

Tipo de proyecto Prospector | Analista | Defensor | Reactivo

Productos nuevos para el mundo 30% 6% % 0%
Nuevas lineas de producto 15% 15% 16% 8%

| Adicién de lineas a productos 2% 40% 38% 52%

« | existentes

: Mejoras y revision de productos 11% 15% 10% 14%

. | existentes
Reposicionamiento 8% 8% 9% 12%
Reduccion de costos 15% 16% 20% 13%
Nimero de compafias 30 22 22 4%

Elementos basicos de los proyectos

industriales

L = Tiempo de entrega (urgencia) '
) * Precio (utilidades)
AF % Al «  calidad (reproducibilidad)
i‘ ; ¢ = Latecnologia es un medio no un fin
_ i ; = * Competidores (nacionales e internacionales)
st % Ce ' = Tamano del mercado

‘ f : » Productos con especificaciones

= 1

b




Elementos basicos de los proyectos
académicos

* Novedad del conocimiento

* Impacto en el area del conocimiento

* Generacion de nuevas metodologias

* Publicaciones )

= Formacion de recursos humanos

= Alcance limitado por el presupuesto disponible

* Manejo de la informaciéon de forma libre y
gratuita.

Los productos/procesos biotecnolégicos en México
han tenido un origen académico.

Problemas para la industria:
»No hay alineacion con la estrategia industrial

»No hay identificacion del cliente (mercado
nacional)

»El producto esta orientado al mercado ? (nacional,
internacional)

>No hay estimacion del costo ni de beneficios
economicos

»No hay claridad en la inversion que se requiere,
tanto para infraestructura como para el desarrollo
mismo.

v




Factores de decision (proyectos industriales)

=  QOrientacion al mercado
= QOrientacion al cliente
= Alineacion estratégica con el negocio

« Disponibilidad de recursos para realizar el
proyecto (el conocimiento y la tecnologia se
pueden adquirir)

» Meétrica econdmica

Estado del arte del area cientifica particular

= Qrientado a la comunidad cientifica

» En general no hay estrategia institucional para
areas especificas de la ciencia

* Disponibilidad de recursos in que el tiempo sea
el factor limitante

s Métrica cualitativa y recientemente cuantitativa
del impacto de las publicaciones.
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METODOLOGIA DE
COSTEO

Estimacion de costos para proyectos de
desarrollo tecnolégico

iy

iy “wtPel = Factores que afectan la inversion y costos de

S " produccién

. ! v Equipo (origen y condiciones de compra)
ﬁ < v Fluctuaciones de precios

} o v Politica gubernamentales

LT v Politicas de las empresas

f ! v Periodo de operacion y produccion anuales
Yl 3 537 = Inversién de capital

e ) v Inversion en capital de flujo
R v Capital de trabajo
A -

L i
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» Estimacion de la inversion de capital
v Tipos de estimacion de capital
» Orden de magnitud * 30%

» Estudio basado en factores aplicado a equipo
principal £ 30%

v'Estimacion preliminar £ 20%
v'Estimacion definitiva £ 10%

v Estimacion detallada = 5%

Costos indexados

= Costo presente = Costo original x Valor del indice para un afio

Valor del indice en el tiempo

en que el costo original fue
obtenido

Indices Marshall and Stevens (equipo)

indice Engineering News Record Construction (mano de
obra y costo de material de construccién industrial)

indice Nelson refinery construction cost (refinerias)
indice Chemical Engineering plant construction cost
Factores de costo en inversion de capital

Costo de equipo por escala

/

0.6

Costode 4 Costode |Capacidad equipo a
equipo a equipo b | Capacidad equipo b
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: \ . Estimacion de costos

>

3
-t Operating labor
© Opstrating suparvision
i Steam
- o Elnttricity
P Fusl - Direct
e a e Lty Reirigeration producton
K " R Ry W .:“! utilitres costs
- Mamienance and repaies Hanufactuzing

Power

. Oparating sypples oty
- -, R Lboratary charges

S T S B B Royalties (I not 6 kimp-sum basisy
N - Catalysts and soivents

- e Depraciation
. N - Taaed (property) Fiaed
S PO ) Insurancs charges
s Rant J

Madical
Sasty and prolaction W
General plant overhead

Payroll ovarhead Total
Pachagmy Plant

Restaurent varhesd P ":m'"t
Racseation costs

Balvage

Castrol laboretonets
Planl supsrmtendence
Storage facilites

Evecutive salatie >

Clarical wages " Ganaral
Enginwaring and wgal costs Maiwrets { opoen
Otfics mamtsnzncs .
Communications

Sades offices.
Salesmen expenin Distnburtion
Shipping and marketing

Advertising AXPENIWS
Tachnical sales service

Ransarch and devslopment J J
Financing {intarent) often considared a fized charge

Gros - SIpenEe

“Caso 1

Se tiene una nueva tecnologia para un proceso de atornillado
automatico. De acuerdo a un costeo inicial se tienen los siguientes
datos:

roceso tradicio VO pro matico
Tasa de produccién 4 piezas/hr 18 piezas/hr
Costo maquina $5/hr $25/hr
' Costo arranque - $15*

Costo de operacion $15/hr $12/hr**
J‘? A {mano de obra)
i . ™ Costo de meta! igual igual
E Costo de inspeccion igual igual
E

* Se requiere una maquina mas compleja y de mayor costo

** El operador de la maquina es menos calificado, pues la maquina es
automatica.

{Recomendaria usted ta nueva tecnologia?




Si las estimaciones iniciales fueran optimistas, por ejemplo:
Costo maquina $50/hr

Costo de operacion: $15/hr

Tasa de produccién: $12 piezas/hr

¢ Cual seria su recomendacién?
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Ejemplo de costeo de un proyecto de
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-1 "desarrollo tecnolégico
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A. Aspectos generales del disedio de un
bioproceso

B. Diagrama de flujo del bioproceso
C. Estimacién de inversion y costo de produccion
D. Simulacién de un bioproceso
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=1 .. A. Aspectos generales del disefio de un
ko= bloproceso

Producto
<.l = Especificaciones
g .- = Mercado potencial
\ " = Crecimiento del mercado
* Competidores
* Precio
» Informacién relevante
= Tecnologia
v" Origen de la tecnologia
» Adquisicion
> Propia
v Datos técnicos del bioproceso

Medio de cultivo
Condiciones fisicoquimicas
Escala de fermentacion
Bioseparacion (equipos y rendimientos)
Producto final
Requerimientos especificos

v Pureza

v Contaminacion

v Uso final

v Estado de la tecnologia
2 ( v" Requerimiento de personal
1o 75l fe Que se espera obtener del disefio

L Tamanio de la planta

Inversion total requerida
Costo de produccion
Superficie requerida
Estimacion de insumos y servicios
Evaluacion econdmica del bioproceso
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i = Rango de validez del disefio
o v Tiempo y costo

> +-50%

A0 > +-30%

R I R > +-10%

o v Bases de disefio
2 P
ERN T e
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: Producto

g el * Proteina intracelular producida por un hongo. Se
o usa como producto inyectable (en polvo)

= Mercado potencial: 200 kg/aiio
R * Crecimiento del mercado: 10% (préximos 10 afios)
Lg * Competidores: No se produce en México, solo en
§ E. U. y la patente vence en 2006. Hay un productor
%j - a nivel mundial.
al e * Precio: 1 dosis vale 4 dolares. Cada dosis contiene
125 mg $32,000/Kg.
. = [nformacién relevante: gran demanda, los médicos

reconocen su eficiencia, es labil al calor y la
inactivan los acidos.
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» Volumen de produccion, 50% del mercado en
el afio 2008

~ 2004: 200 Kg/ano
*  2005: 220 Kgl/afho
© 2006: 242 Kgl/ano

ot 2007 266 Kglado
=iy 2008: 293 Kglafio

Meta: 146.5 Kg/afio

Ingresos anuales: $4°688,000 USD
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>1 Tecnologia

Adquirida (1 millén de délares)

Organismo productor, P. ostreatus
- 1% de la proteina es el producto
- 42% de proteina en peso seco

Medio de cultivo
- 70 g/l sacarosa
- 20 g/l otros nutrientes

Condiciones fisicoquimicas:
T=40°C, pH 6.8 controlado

Fermentacion:
H=0.08 hr'; t,.=6 hrs,
X=31g/l, X, (lnoculo) 0.2g/l
K,=0.5gll
Y= 0.45




tferment:«.u:iutfm =69.8 hrs. (iﬂC'UidO tlag)

verto = 10 hrs.
tiempo por batch=79.8 hrs = 80 hrs.

Escala de fermentacion:

» 500 litros (volumen nominal) motor 200 Hp, 150
rpm, 1vvm, disefio estandar.

Bioseparacion: tiene 3 etapas

» Separacion: centrifugacion (98%), ruptura celular
(85%), centrifugacion (98%), extraccion (80%),
precipitacion (90%), extraccion (90%).

» Purificacion: 3 cromatografias: intercambio ionico,
adsorcion y afinidad (90%, 82%, 95%) vy
cristalizacion (85%)

* Terminado: secado (98%) y ampolletas (99%)

» Rendimiento total: 30.6%

!.:’Mh_
. * Producto final: ampolletas con 125 mg cada una.
< |, = Requerimientos especificos:
LR v Pureza 99.99%, libre de virus y ADN
AR v" Contaminacién: nivel 1/104 lotes
27 b« Producto inyectable: No es necesario guardar en
wid iz cuarto frio o libre de humedad.
T . = Requerimientos de personal
i e v’ Proceso de fermentacién: Nivel licenciatura
S e v Proceso de separacion: Nivel de licenciatura
Voo, } » Laboratorio: 50 pruebas/lote desde materias
et primas hasta producto terminado.
# !
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> Bases de diseiio
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» Escala produccion 146.5 Kg./afio

)

* Produccion por fermentacion 146.5/.306=478.8 kg/ano

/| B. Diagrama de flujo del bioproceso

» Lista secuencial de
unitarias

» Seleccion de equipos principales

» Estimacion de tamano de equipo principal

= Estimacion de requerimientos energéticos por
equipo

» Estimacion de superficie por instalacion de equipo

» Estimaciéon de personal técnico por operacion del
proceso

» Estimacion de servicios requeridos

principales operaciones
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Centrifuga

P-4/ D5-101
Centrifugation
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P-22 /FDR-101
Freeze Diying




7 .5 "Revisar equipo requerido en cada operacion

o g unitaria, por ejemplo:
B v" tecnologia adquirida: ruptura en sonicador,
el durante la produccion ;se hara con dino-mill
' R 6 prensa francesa?

PR RS ,g,;;;;;;' fw; v En la cromatrografia de intercambio iénico,
O PR 4 B adsorcion y afinidad se utiliza un sephadex
HR ¥ de alta calidad pero es muy fragil: ;qué
Sh Rk hacer?, ;utilizar otro material?, ;probarlo en
{ TR el laboratorio?
¥4 o IS = Seleccion de equipo principal
Ch v Tipo de fermentador:

» Tanque agitado

» Fermentador air-lift

» Tubular

» Columna burbujeadora

v" Tipo de operacion
> Batch
» Continuo
> Alimentado
v Tipo de centrifuga

!
b
b4 » Discos
: e > Tubular
[ L > Canasta
‘;;{Lf;;J LR » Decantadora
L SR » Camara multiple
I DR > Operacién de centrifuga
R > Continua
SR > Batch
R v Tipo de secador
A > Aspersién

i > Lecho fluidizado
L ~» Charola
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» Rotatorio
> Liofilizacion
o Llsta de equipo principal
Fermentador de indculo
Fermentador produccién
Centrifuga
Dyno Mill
Tanque externo, precipitacion
Columna de cromatografia de intercambio
idnico
Columna de cromatografia de adsorcion
Columna de cromatografia de afinidad
Cristalizador
Secador
Reparacion ampolleta
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Estimacion de tamaiio de equipo

Fermentador de produccion

3 * Productividad = 31g 330d 24hrs 3 pg9 Kg

X =
80 hrs afio dia m?3 - afio

1'% = Productividad proteina producto

3,069 x .42 X .01=12.89 Kg/m3-aiio

{"7- Volumen fermentador produccion:

produccion anual /productividad =V
478 8 kg/afio / 12.8% kg/m?®-afio = 37.14 m? volumen de trabajo
Volumen nominal 37.14/.75= 49.5m3




S wf | w Decisién: 1 fermentacion de 50 m?

. Fermentador inéculo
X, = 0.2g/l V=37.14

VX,= 0.2g x 37.14 m? = 7.43 Kg. in6¢culo

= Concentracion en fermentador de inoculo: 25 g/l
o V=7.43 kg / 25 g/l = 0.297 m?
V(nominal) = .396 m3= 400 |

Estimacion de requerimientos energéticos

» Se supone escalamiento P/V constante
» Potencia pequena escala = 2 HP(.8)/500 | = 2.4 W/l

» Potencia escala industrial = 2.4 W/l x 37.14 m3 = 7.54
Kw
. » Electricidad =
. 7.54 Kw x 70 hibatch x 99 batches/afio = 52,252.2 Kw-h/afo
itfi = Agua de enfriamiento (peor caso):
’ M XY, =0.08/h x 31g/l x 4 Kcall/g = 9.592 Kcal/l-h,
0 sea, 255.32 x 107 Kcal/afio

* Se supone que el agua de enfriamiento esta a 10°C y
S que se calienta a 30°C, lo que significa un gasto de
EEEHUES 12.76 x 104 m3/afio
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. .= Transferencia de oxigeno (peor caso)
A ¥ i X YO, = 0.08/h x 31 g/l x 1.1 gO,/g =

SRR 2.728 g O,/l-h (se discutird en clase)
Cpaf e s Aeracién 1 VVM, 6 sea 15.44 x 106 m? de aire/afio

EIRE § * Transferencia de oxigeno

o 1% kia=K(PIV)? V¢ (se discutira en clase)

ff » Estimacion de superficie para instalacion de equipo:
diametro del fermentador + 2 metros alrededor

"% arearequerida = 42.25 m?
3 e \ . . .
-7 .1 « Estimacién de personal técnico:
S0 0.5 personas/turno/fermentador.

Ea

C. Estimacion de inversion y costo de
produccion

* Inversion

v" Inversién total requerida

» Precio equipo principal
L v' Capital de trabajo
- = Costo de equipos principales

v Ecuacién
v Grafica
. v" Cotizacion
/7 = Correccion costo
v'  Pais (moneda)
v Aiho
B RIS If v'  Meétodo Lang para estimacion de inversion
RURNEER > Factores

Sy » Otras consideraciones
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o
.. % = Evaluacion econémica
e v Flujos de efectivo
Ak v Valor presente neto
WA v" Tiempo de recuperacion de la inversion
g v' Tasa interna de retorno

* Precio equipo principal
- v Fermentador 50 m? (960,200 délares)
L RE N o v Fermentador 400 | (114,000 délares)
R A v Inversion separacion = 5 x inversién en
O s fermentacion
] 1 IV = Costo equipo principal
S ! v Costo equipo escala 1/Costo equipo escala 2 =
it i‘rw;;if § (Capacidad 1/Capacidad 2)*
N v X es un factor empirico
+ -5 ., iy = Correccién costo
D v Estimacién afio 2000, factor 1000
S R v Estimacion afio 2004, factor 120
1 7 v Costo 2004 = Costo 2000 x 120/100
T v 1doélar =12 pesos
e ) El método de Lang para estimacién de inversion, se
discutira en clase.
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5 &;ﬁé Costos de produccion (precio y

i requerimientos)

ot

» Agua {proceso, enfriamiento, calentamiento) m3/ano,
10 pesos/m? para agua de proceso y 4 pesos/m? para
agua de enfriamiento

= Vapor (esterilizacién)

* Electricidad (1 peso/ Kw-h)

* Productos quimicos (requerimientos anuales de
materias primas)

v Sacarosa: 70 g/l x 37.14 m3/batch x 99 batches/
afo = 257.4 tano

Otros nutrientes: 110.3 t/afo

Agua: 3,714 m3/aio

v

v

» Aire

» Costos de insumo de separacion = 4x los de
fermentacion

e B

L

» Estimacion anual de seguimientos
» Estimacion anual de costo
» Superficie requerida
v'  Superficie de fermentacidn, 46.25m?2
v"  Superficie de separacion, 5 x la de
fermentacion
v' Superficie de servicios, 4x la de fermentacion
v'  Otras instalaciones, 10x la de fermentacion

. Tiempo y costo

v *30% inversion
v+ 30% costo de produccion
v 1mes _
= Evaluacién econdmica (se discutira someramente en
clase).
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Estimacion inversion total

A. Costo total directo de la planta

- Costo equipo principal (CEP)

.+ 1. Instalacién equipo 0.4 CEP

% 2. Tuberia de proceso 0.35 CEP
3. Instrumentacion 0.60 CEP
4. Aislamiento 0.03 CEP
5. Instalacion eléctrica 0.15 CEP
6. Edificio 0.75 CEP
7. Mejora del terreno 0.15 CEP
8. Servicios auxiliares 0.50 CEP

TCEP= 2.93 CEP

B. Costo total indirecto de la planta
@ 9. Ingenieria 0.25 TCEP
ol 10. Construccién 0.35 TCEP
TICEP= 1.76 CEP
i - C. Costo total de la planta TCP = TCEP + TICEP
11. Cuota contratista  0.05 TCP
= ‘ E;f{; 12. Construccién 0.10 TCP
Ul MoT
" D. Capital fijo directo TCP +11 +12
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Costo de Operacion

i

1.

Costo dependiente de capital fijo directo (CFD)
a) Depreciacion (10% anual-5% valor de rescate)
b) Material de mantenimiento .03 CFD

c) Seguro .01 CFD
d) Impuestos locales .02 CFD
e) Trabajo de fabrica .05 CFD

Costos dependientes de mano de obra
a) Mano de obra (operadores)

b) Mantenimiento 0.03 CFD
c) Beneficio 0.4 (a+b)
d) Supervision 0.2 (a+h)

e) Suministro para operacion 0.1 a
f} Laboratorio 0.15a

2PONO NP W

Costo administracion y overhead 0.6 (a + b + ¢)
Materias primas
Consumibles de proceso
Servicios
Tratamiento de agua
GastodelyD
Regalias
Costo de ventas
a) Costo anual de operacién
i. Con depreciacion
ii. Sin depreciacion




b el
i e

N

A

/.1 Andlisis de rentabilidad

A. Inversion directa total (IDC)

B. Capital de trabajo 0.01IDC

C. Costo de arranque 0.05IDC

D. Inversién total A+B+C

E. Produccion anual kg/afio

F. Costo de produccion $/kg

G. Precio de venta $/kg

H. Ingreso anual ExG

I Costo anual de operacion ExF
Utilidad bruta - H-1
Impuesto (34%) J
Utilidad neta J-K

2 Evaluacion Economica

Flujo de efectivo

Ingreso gravable = utilidad - (pago por préstamo + depreciacion)

- Utilidad neta = ingreso gravable - impuestos + depreciacién

R

Flujo de efectivo = Utilidad neta + gastos de capital

" pd b
i ute
I

&

Valor Presente Neto:

ekt

n

e i

<
o
Z
n

FE k i: tasa de interés

k=1 (1+i) FE: flujo de efectivo
n: vida del proyecto




Margen = Utilidad bruta / Ingreso

ROI= Retorno alainversion = Utilidad Neta
Inversion Total

Tiempo por recuperar inversion = Inversién Total
Utilidad Neta

D. Simulacion de un bioproceso. Produccion de
p-galactosidasa

Este ejemplo se obtuvo de un software comercial
denominado SuperPro Designer de la empresa
Intelligen, Inc.

Para aquellos que deseen adquirir la version
académica, pueden dirigirse a: intellinfo@aol.com




Descripcion del proceso de produccion
de f-galactosidasa

Fermentation Section

Fenmentaicn media are prepared in a stamless steel tank {V-101) and stenlized n a continucus stenlizer (57-101) A compressor (G-101) and an absolute
. ar fiker {AF-181) provido stenfe ar to the fermentor (FR-101)  Gasenus ammenia 1s used as a ndrogen seurce

. Primary Recovery Section

The first step of the pnmary recavery section s celt harvesting 2o reduce the volume of the broth and ramove extracetutar impunties: 1115 camed cut by a
membrane rmiciofitter (MF-101)  Since R-galaciosidase 13 an mtracellar product, the next step s ceit distuption, performed in a high-pressure
" homagenzer {HG-101} Storage vessels (V-104, 102 103, and 107) are used at vanous stages of the process 1o act as surge capaciy for cenan uni
procedures wih restncted throughputs  For instance, upstream of the P-7/HG-101 hamogenizer 15 the P-15/V 101 storage vessel, This vessel is necessary
bacause the time recurred fer nomoganizatian in HG-101 1s greater than the tme required for micrafiltration in MF-1G1  Since these pieces of equipmant da
nol have storage capactty wathin them, the diference in flow sates creates a necessiy for intermediate storage equipment such as V-101 Motice thai some
4 cfthese vessels are used multiple tmes wathis the process {V-101, V-302, and V-103 are each used for two diferent steps | After homogenizaticn, a
disk-stack centnfuge (DS-101}1s used io remave mast of the cell debns particles A dead-end pohishing fiter (DE-101} removes the remaimng cell debnz
particles  The resuliing protein solution is concentrated by an ultrafiltes {UF-101) and stored n V.103

Purification Section

Pexi the product stream 15 purfied by an 100 exchange chromatagraphy cofumn {C-164} Then it is concentrated by 2 second ultrafittration (LF-101) and
% polished by a gel fileation unit {C-102} A diilteation unt {DF-101) exchanges the gel fitration buffer and the protein solution 1s lyophilized i a fieeze dryer
{FOR-101}

Product Feemusdation, Packaging and Distshition

Tha BGal-c design case fiie displays a modfied version of the base case flewshes! that ncludes unit procedure medels for product formulation, packaging
and distnbution Most of these models are mther simple and thew pamary objectwve 15 1o caoture the cost associated with such uni procedures

. Product formutation and packaging operations often imvolve formation and use of discrete entilias, such as tablets, botlles, boxes, etc The fiow of such
sEd A

. entiies 15 representad by dizcrete streams. which by default are displayed 1n blue color. For more infermation on discrete streams and entities, piease
consult the Help Fatiity ang the User s Guda.

To famidianze yourse!f with the formutation and packaging unit procedure models and the concepts of discrete straams and entities, please open the BGel.c
design case and wst the simuiation data dizlog windows of these abjects You can do that by nght clicking on the vancug packaging uni procedure 1Zons

; o and therr cemesponding streams 6nd selecting Operatien {or Simulation) Data Netice the differemt interface of discrete streams, which display the fiow of
i LI 43 discrete enties as welt as tne equwalent butk flow (based on tha bulk myredients that campose the discrete entruies)

Ejemplo: Produccion B-galactosidasa
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Reaccion en el Fermentador
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Seccion Purificacion
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Formulation and Packaging Section

i

—_.._®
Les @ Label Lne
s T '
Packged Produet 2T 0 S P-28/1-101 P25 7FRII2 Bﬂﬂll-m
) et Labedng
Truck [Discrete) p27/Bx101  Boglne Filing
Packaging
e
T
"
'
Desglose Equipo
. g A
RS, - S .
.y RAIGR EQUIPMERT SPECIFICATION AND FOB COST (1999 prices)
-
R quantity/ pescription unit cost cost
41 stand-by s [
- 170 5T-101 Heat Steril{zer 361000 362000
Dlaseter - 7.50 =
" Lergth = 5.3 m
E 170 ¥-101 Blending Tank 271000 272000
N ! voluwe = = 76620 B6 L
Jeen Dlameter » 3.19 ®
Ve
i 1/0 G-101 L’Eﬂtriﬂ:;ﬂ Compressor 958000 958000
L Power = 1331.05 kw
P 1:0 aF-101 atr Filver 9000 900 €70 c-162 PRA Chromatograghy Coluar 156000 936000
P Rated Throughput = 0,74 mrdis €olumn olimter « Q.92 =
HREE | totsmn reight = 0.50 w
Py 270 aF-101  Adr filte 42000 B4000
i : - 1/0 ¥R-10L  Fersentor 984000 91000
N Rated Throughput = 2.06 m*3/s Volume = ATABE.¥H L
Yol e we-io1 enizer 42000 42000 Diamecer - 1.34
A Rated Throughput = 6.57 wa3t 16 £510L DAsh-stack Cemteifuge 269000 263000
: 2/0 DE-101  Dead-End Fitter 54000 108000 2 Facter » 33%08.00 a2
Filrer area = 25 62 w2 176 FOA-101  Ereeze Dryar 1293000 1293000
. Tray Ared = 1.9 wd
. 30 uF-101 vitrafilter 71000 2313000 Capacity = 158.4+ hg Wivicycle
® r Ar - 53.
emorane rea - 33.38 w2 19 v-102 8lending Tack - 273000 273000
oo 5,0 €-102 GFL ChromatGgraphy Column 156000 780000 vol e TITET B8 o
| o umn ranarer Yo 0 Clameter « 3 2l ®
i ] ' colmmn neighe - 0.50 m 19 v-1m Blending Tark . 247000 247000
. 170 oe-tel  piafiiter 85000 65000 Fib il o S S
Lt MesDrane Arga = 45,21 842
4 1.0 ¥-165 Blending Tank 244000 244000
wicrofilver 83000 244000 volume = = 56224.09 L
rembrant Area = 30.00 mrl Dlpmerer = 188 m
170 v-107 #lending Tark 152600 132000
Volume e i1 97 ¢
rlaseter - 1.32
470 wre162  Ultrafilter 78000 312600
Heubrane aren = 87,71 w2
© . 170 v-t06 elending Tank 198000 192060
- volume - 28113.8% L
- : Clasecer = 2.29 x
I . 150 w-103 Blerdirg Tard 247000 247060
3 H voluat = 58393 89 L
f ® B Claseter » 2,92 m
i $ oy M ‘ Cost of unlisted Kquipeent 2051003
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-/ % - Desglose costos materias primas
Fy o, |

AW MATERTALS (GET SUMMARY

. Raw unit Cost Annual Amaunt Cost

* 3 wraver-al [ C { ka } LT ) 4
PLOLEsS giakes? Q.620 5383000, 3¢ 53540 Q,7¢
Glycose 1. 300 8047330 802733 -
sales 1.800 134406, 30 213050 1.95
AfBON- 2 Q. 300 SL74%, 30 23872 0.2]
L L% Q. 190 17965615, 58 279622 25.&C
Tris Reffar n.1s0 2IRIDF1.19 273023 7
NzCl (IC.l M) 2.120 L7V361602. 22 “2570C8 20, 5C
NagOH (£.5 W) 0.120 S0G0STED. 7O 1273020 11, 3¢
NaCT 1{.5 M) 0.190 1486466. 2% 382229 2 5€
TCTAL BECLG40B. 76 110110C0 100, 0C

YARIOUS CONSUMABLES (1999 prices)

MEMBRARE DF FALIEK CLUIM

unit cost Arrual Aweurt £ost
[ $78-2 ) { miZ ) { 51 )
23. 98 13117.80 31400€
200, 90 194.G8 3900¢
250,00 L5.1Y Pa L8
200. 00 124 R? 25000
200. 90 177.03 3599C
SLBTOTAL 42000C

CHRIMATOGRAFHY RESINS

procodire cquipnert unit cest Arruial Amourc Cost
name Hane { $/1 ‘L (G T3'/
p-11 c-102 200. 00 14514.57 260300C
P-19 <-101 200,00 327,03 1385000
Tamrota 2788000

Cost
L. Kane Name { kwk 3 ¢ Sy y

- p-32 FDR-301 141
i pylisted Equipment 21606
o General Load 64819

< A
i

cE
k3 HEAT TRANGFER ACENT : STAZT (0. 7860 $71000 kg¥

) e e m

Pﬁt Procedure Fouipnent Annual amourd £asT

(b HaTe Hama Chg) Ciyr )

e Pz 57-101 731918 203

g.i P22 FOR-501 10073 28
N SUBTOTAL 233
]

HEAT TRANSFER AGENT : Chilled hater  (D.1750 571000 kg)

arnual smount L
(kg ) { $iyr 3

. 213939930 37439

k] 66112320 11370

- 1074734 179

- 190146 3

. 2030722 166

vl tLT o 3671721 4

e 183317924 67431

Tt e 560

0ot

- 121382




Resumen Ejecutivo

v%

FIXED CAPITAL ESTIMATE SUMMARY (1999 prices)

A, FOTAL PLANT DIRECT €OST {¥PDC) (physical cost)

1. Equipment Purchase Cost 5 10372000
2. Irstallation 44 54000
3. Process Piping 3630000
4, Instrumentation 4125000
5, Insulation 311000
6. clectricals 1037000
7. Buildings 4667000
&. yvard Imgrovament 1556000
8. auxiliary Facilities -11-900{!

TPOC = 34325000

B. TOTAL PLANT INDIRECT COST {F¥PIC)

10. Engineerirg E581000
11. construction 12014000

TRIC » 20556000
C. TOTAL PLANT €OST (YPOC+TPIC) TPC = 54322000
12. cantractor's fee 2746000
13. contingency 5492000

D. DIRECT FINED CAPITAL (DFC) TPC+12+13 = 63160000

LABOR REQUIREMENT AND COST SUMMARY

Section . Labor Hours Labor Cost

Name P&r vear §$syear
Fereertation Secti 2423 265600 10.43
Prigary Recovery 5 19685 1177000 46.41
Purification secti 16306 1095000 43.16
TOTAL 42414 2536000 100. 0O

B T T e it « Pchan Cou [N .o ¢ P b oo AT S
. : 'mrms L L &Mﬁmwmm}l—-——j 5 ": 1 ;‘acﬂ}Depet\deti-la Pt \14 [R5
- *""“T:’IL“S;;“‘&S‘ ETERTSs * N ’ wmmmr_m 5 ° 5 A m P e I
mm&ﬁ".‘ ) RSN mwﬂWﬁm&mms R ; < \ VIQCJQAI‘_"W St
- CoemengCon [ TATEDI SH L, L v L, upmmr-;::f——, PR TR wmar*“—“mw
. R AT ™ 17V

oy hMmRmE___;ﬂ 2035 kgt . . Uthu:lR:m!ﬂ r_._._..m._._\n,

!.kﬂProchﬂmCa&E TR Sy« Lo, . wmrwm/mimmmm

, ‘ T L Trmmmr"""fa"’fm'—wr' :
LME;*!:W*"‘WV‘ e G A R ki) \: . Mscnlmenm i i, AT
. Gnu:lhrm[ dst;k “4.:" l ,"'\),“' o ﬂba'i_——__w
. RO IRELE | .. . ;
L !”——“—-———— T L Tuummngm I____..,.'amz?m i s
- Payhack Trne {: ﬁhgz‘fagmu ) . o [ Aol N
N 1an|mgm;;. —E TR - o [ S LN
NWu.@gJ"; [T _wmamms T oo i
i SR A Costos de Operacién
: 3 N ‘.
i - ."’—‘
sl selng o (15 SO0, sha
‘}: W M.mkvm |MHMW" &‘Yr ‘; P 4

T Yool Reverues [ i GIBRBH SAT L o .

Ingresos




- . Caso 2

- Una empresa esta desarrollando la produccién de enzima para
deslactosar (la enzima se llama beta-galactosidasa). Después de costear
el proyecto, se presenta para obtener financiamiento a un banco:

A. Capital fijo directo

B. Capital de trabajo
C. Costo de arranque de la planta
D. Inversién total requerida
E. Produccién anual (Kg/afio)
F. Precio de venta ($/kg)
G. Ingresos (/$/aio)
H. Costo de operacion anual ($/afio)
- costo materias primas
- costo mano de obra
- costo servicios
- costo adicionales (tratamiento de desechos)
- costos fijos

$63,160,000

$ 1'315,205
$ 3'157,991
$67'633,015
11,280.1
5,500
$62'040,834
$31'477,623
$13'911,466
$ 2'536,334
$ 3°264,039
$ 1'869,106
$10°796,678

I. Utilidad bruta (9-H)

{‘ " J. Impuestos {(40%)
K. Utilidad neta (I-J)
L. Flujo neto de efectivo (K + depreciacion)*

3335,53 * 10% de A (tasa lineal 10 aiios)

B YE

. 5: Periodo de recuperacion de la inversion: 2.74 afios

..;+ Tasa de retorno a la inversion: 36.45%

" .+ Considere que la probabilidad de éxito técnico es 90%

$30,563,211

$12'225,284

$ 18'337.927
$24'653,927

'« Considere que la probabilidad de éxito comercial es 80%

; 0 _“ » Suponga que la estimacidon de inversion total se excedié en 20%

-+ ¢Cual es el punto de equilibrio del proyecto actual? -
+ Si el precio es menor en 10%, ;cual es el punto de equilibrio, el

3 periodo de recuperacion de inversién y la tasa interna de retorno?




Ejercicio

Una empresa mexicana fundada hace 10 anos tiene
ventas por 100 millones de pesos con una utilidad neta
del 20%. Ha logrado acumular un capital de $25 millones
de pesos y ahora desea buscar nuevos negocios.

El area en que opera actualmente es la industria
farmaceutica, con una produccién de 10 toneladas

i“ anuales de 2 productos con un precio promedio de
13 $10,000/Kg. Las ventas se hacen directamente con las 20
4 empresas farmacéuticas mas grandes del pais

localizadas en el Distrito Federal, Guadalajara, Ledn y
Puebla (90% de sus ventas), el resto lo envia por DHL via
pedido directo.

En el sitio actual de produccién tiene terreno disponible
y la capacidad de servicios esta subutilizada. No hay
problema de disponibilidad de agua ni de reglamentos
ambientales.

El personal técnico tiene nivel de licenciatura y
experiencia promedio de 8 afos. El fundador de la
empresa ya se retird y el actual Director General es su
hijo, que tiene una Maestria en Administracion; el
responsable de la parte financiera es un economista con
gran inclinacion a la innovacion. Recientemente se

5’2 contratd a un ingeniero quimico que previamente habia
- trabajado en la industria alimentaria (3 afios).

La empresa contraté a una consultora de negocios para
que le propusiera nuevos negocios y después de evaluar
seis de ellos se decidio por un aditivo alimenticio.

La empresa que esta explorando nuevas oportunidades
de negocio, tiene las siguientes caracteristicas:




- Se fundd y arrancé operaciones en 1994 con capital
100% nacional y con un socio capitalista principal.
Actualmente los directivos son casi todos miembros de
la familia.

- Para el ano 1996 alcanzaron el 100% de su capacidad
de produccion y desde el 2001 tienen ventas en el
mercado nacional por 100 millones de pesos (pesos
constantes del 2001).

i - La empresa esta en el area farmacéutica y las ventas

se hacen directamente a los principales clientes, los
cuales estan localizados en zonas urbanas grandes:
Distrito Federal, Guadalajara, Leon y Puebla. El resto de
su mercado, 10%, lo atienden por ventas via DHL a
pedido directo.

- La empresa ho exporta y hasta el momento no lo ha
considerado necesario ni esta en sus planes de negocio.
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- En términos financieros la empresa es sélida, no tiene
deudas y opera con una utilidad neta del 20%. De las
ganancias de anos recientes ha logrado acumular un
capital de 25 millones de pesos; la inversion la tiene en
instrumentos bursatiles (80% y da 12% de utilidad) y en
la bolsa (20% y da 18% anual).

R El producto es un intermediario de alta calidad y

pureza, no tiene competencia en el pais pero si hay
muchos productores a nivel internacional.

- El personal de la empresa es bien remunerado, trabaja
eficientemente y opera bajo normas de calidad.

- La oficina (administracion y ventas) esta localizada en
la ciudad de México y la planta en Ecatepec, Estado de
México. Cuenta con un terreno total de 5 hectareas de
las cuales soélo utiliza 3, tiene servicios de agua,
electricidad y vapor subutilizados (60%).




Producto: es un aditivo alimentario que se obtiene por
sintesis quimica de almidones, acido citrico y metanol.

Tipo_de producto: el producto se empezd a vender a
nivel mundial en 1998 y la patente en México expira en el
2007. Actualmente en Mexico se importa y hay 2
productores que le compiten, pero son diferentes en
composicion e inferiores en desempefio (O 75%).

Demanda en México: se importan 100 toneladas anuales
de aditivo con un precio de $23 délares/Kg. Se vende en
bultos de 40 Kg a través de distribuidores en el Distrito
Federal, Guadalajara, Monterrey, Puebla, Ciudad Juarez,
Tijuana, Toluca, Mérida, Hermosillo, Aguascalientes y
Querétaro. El crecimiento del mercado es del 12% anual.

Los productos competidores tienen un precio de $260
pesos/Kg (el mejor) y el otro de $140 pesos/Kg.

= - - S SR
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La tecnologia de produccion esta siendo ofrecida por una
empresa francesa en paquetes para producir 40
toneladas/afio, con una inversién de 1.0 millones de délares
para una planta llave en mano.

La inversion para cada una de estas plantas modulares se
estima en 1.4 millones de ddlares. La instalacién de la planta
requiere de 18 meses una vez tomada la decision. Se
requieren permisos de importacion y de la Secretaria de
Salud. La empresa francesa indica que el arranque de la
planta no es problematico y se puede hacer en dos meses.

Con esta informacion determine lo siguiente:
a) Tamafo de la planta industrial (Kg/afo).

b} Inversidn requerida (millones de pesos).

c) Precio del producto ($/Kg).

d) Fecha de arranque de la planta (afio).

e) Estime ingresos para los primeros 10 afos.
f} Posibles problemas.




Datos de la tecnologia:

La empresa francesa da la siguiente informacion (cabe
sefalar que un experto en México la evalué y considerd
verdadera):

. O Inversion total en equipo (instalada en México): Un millén

md g de ddlares.

)
2 S

O Costos de produccion expresados como costo anual para
2 una produccion de 40 toneladas de producto/afio.

‘" & O Costos fijos:

Administracion y ventas:  $ 450,000
Depreciacion: $ 100,000 dblares
Otros (seguros, rentas, etc.)$ 50,000
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O Costos variables:
Materias primas $ 670,000
Mano de obra  $ 430,000
Energia $ 96,000
Otros insumos $ 74,000

O La empresa asegura que el equipo funciona bien por 5
anos, pero que tiene una vida de operacion de 10 afnos si se
le da el mantenimiento adecuado.

O La tecnologia (equipo) se ha vendido en 6 paises y
México es el primer pais de América Latina.

o F

Evaluacion econdmica:
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Estlme lo siguiente:
- Ingresos anuales ($/afio)

T e
;wv%ﬁ;;mw £

m,,,.a

Bir ’im

.

T e e T

- Egresos anuales ($/afio).
- Utilidad bruta ($/aiio).
- Utilidad neta {$/aiio).
- Periodo de recuperacion de la inversion inicial (aios).
- VPN.
- Tasa Interna de Retorno.
- EVA.
- Considere el riesgo técnico y ele riesgo comercial para
estimar el riesgo total del proyecto (%).
- Proponga si se acepta 6 rechaza el proyecto.
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SISTEMAS DE EVALUACION
DE PROYECTOS
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Rubros de apoyo Ultima Milla:

g4
f ,5; L » Estudios de Prefactibilidad.
J - » Contratacion de Promotores de Negocios.
i * Gastos de tramite de patente nacional y en casos en
H que se justifique patente internacional.
zg i « Documentacion de procesos y desarrollo; asi como
ah; o de la ingenieria basica de producto y procesos.
,' * Proceso de validacion funcional y de mercado del
T producto (construccion y prueba de la ultima ronda
e de prototipos, o las pruebas finales del proceso o

producto para validar su escalamiento industrial).




* Integracion, a nivel demostrativo, de un experimento
a escala que permita establecer fehacientemente las
bondades y atractividad de la inversion que se
promovera asi como la del negocio a realizar.

» Costo de registros y certificaciones oficiales que
resulten indispensables en la etapa precomercial del
proyecto, para el exitoso desarrollo del futuro
negocio.

* Estudios de factibilidad técnica-econdémica de
preinversion del proyecto.

» Estructuracion del plan de negocios y estrategia de

implantacion del proyecto.

No son elegibles, entre otros, los gastos asociados
con:

- Tareas de investigacion basica o aplicada,
relacionadas con el desarrollo o tecnologia base del
negocio, necesarias para establecer la factibilidad
del mismo.

* Inversiones en infraestructura fisica o inmobiliaria.

* El pago de gastos indirectos y de operacion del
sujeto de apoyo, el promotor o la empresa o en su
caso, del centro de investigacion o institucion de
investigacion asociados al proyecto.

« Cualquier gasto que no se justifique en funcion del
impacto directo sobre el exitoso ejercicio del
proyecto en desarrollo.




Rubros de apoyo Fondo Emprendedores CONACyT-
NAFIN

Los gastos asociados a:
+ Capital de trabajo.
* Activos fijos.

» Consultoria para acompanamiento empresarial y/o
apoyo gerencial, para poder guiar estos proyectos.

» Colaboracion de las principales escuelas de negocio
como fuentes proveedoras de talento.

*» Otros rubros que el Subcomité del Fondo
Emprendedores CONACYT-NAFIN y el Consejo
Técnico de AVANCE proponga.

tecnologia. :
* Los que determine el Consejo Técnico.




Rubros de apoyo Fondo Garantias CONACyT-NAFIN

+ Capital de trabajo {adquisicion de materias primas,
insumos, partes, componentes, refacciones, pago
de mano de obra, gastos de fabricacion e
inventarios, entre otros).

» Adquisicién de maquinaria y equipo y/o inversion
para su mejoramiento. Asi como gastos
relacionados con obra civil.

+ Otros que el Consejo Técnico de AVANCE
proponga.

No son elegibles, los gastos asociados con:

* La elaboracién de “Prospectos de Inversion”.

» El costo de la transferencia directa o adquisicion de la
tecnologia.

+ Infraestructura que tenga por objeto actividades
administrativas, ni elementos publicitarios o
comerciales. '

* Los que determine el Consejo Técnico.




Rubros de apoyo Fondo Capital Semilla/Fondos de
Capital de Riesgo

» Gastos de organizacién de fondo de capital de riesgo

* Inversion en proyectos tecnologicos de alto valor
agregado.

No son elegibles, los gastos asociados con:

« La elaboracion de “Prospectos de Inversion”.

+ El costo de la transferencia directa o adquisicion de la
tecnologia.

* Infraestructura que tenga por objeto actividades
administrativas, ni elementos publicitarios o
comerciales.

* Los que determine el Consejo Técnico.
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Sistema de evaluacién de proyectos
de investigacion

CALIFIQUE EN CADA CASO SOBRE LA ESCALA MAXIMA A LA
DERECHA DEL RECUADRO

Clave:

5. Antecedentes del proyecto

6. Objetivos y metas del proyecto

7. Viabilidad del plan de trabajo

8. Calidad cientifica y formacion del responsable del

1. Calidad y relevancia cientifica del proyecto {10) I:,
2. Relevancia e impacto cientifico del proyectoen el area  (10) D
3. Metodologia y técnicas aplicadas en la investigacion (5) B
4. Formacion de recursos humanos en el proyecto (15) D

[

proyecto (0 [ ]
9. Formacion académica de los investigadores asociados
al proyecto (10) |:l




L0 Bt

10. Logros de investigacion de los investigadores asociados
al proyecto {3)
- 11. Medios de infraestructura ya existentes para el proyecto ( 5} D
- 12. Justificacion y pertinencia del presupuesto solicitado  { 5) D
a:‘1 3. Componente internacional del proyecto {si corresponde) { 5) I:,
,fEn la seccion reservada a comentarios, fundamente amplia vy

+1.; detalladamente su evaluacion. No se tomara en cuenta una evaluacion que
#"no contenga dichos comentarios.

L e ot
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3
icoston e piies B 1050 0

" Total de puntos acumulados: ]
- Se recomienda su aprobacion ]
ERCA 7 No se recomienda su aprobacion —

. F T4 Setienen objeciones ylo reservas [

Fecha de recepcion de la evaluacion en CONACYT:

Clave:

P
b N
H

i .« . COMENTARIOS: Escriba usted en ésta o en las paginas que considere
1 R \,-.necesarias, las razones en las cuales se basé para presentar su
-+ recomendacion al Comité de Evaluacion.
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Nombre Firma
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+ o i Fecha de elaboracion de la evaluacion:
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Sistema de evaluacién de proyectos de

I investigacidon (agencia norteamericana privada
. .! sin fines de lucro)

1. Significance Score:
2. Approach Score:
3. Investigator Score:
4. Budget plausibility Score:
5. Sustainability Score:

6. Funding recommendations

Score 1-10
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Sistema de evaluacion de proyectos de lyDT
(pais Latinoamericano)

Escala 1-4

I. Impacto cientifico en el sector:
Necesidad nacional e institucional, 4.6%
Tradicién cientifica reconocida, 5.0%
Competitividad con otros grupos, 4.0%
Novedad cientifica del tema, 11.0%
Posibilidades de temas de tesis de doctorado, 2%
Posibilidad de publicacion de impacto, 3.5%

Il. Recursos financieros:
Posibilidad de financiamiento extranjero, 4.8%
Financiamiento nacional, 1%
Cuantia de los gastos indirectos, 1.0%
Cuantia del presupuesto solicitado, 2.9%




. Desarrollo de la investigacion:

Participacion multidisciplinaria de grupos, 1.9%
Calidad del disefio del proyecto, 4.1%
Adecuada planificacion del proyecto, 3.7%
Tiempo estimado para finalizar e! proyecto, 1.9%
Base material y técnica existente, 4.4%
Informacion cientifica-técnica actualizada, 4.9%
Colaberacion con otros grupos de nivel, 4.9%

. Propiedad intelectual:
Posibilidad de patente, 1.8%
interferencias con otras patentes, 1.2%

Extension:

Posibilidades de financiamiento del resultado, 2.7%
Posibilidades de temas para estudiantes, 0.9%
Generacion de una tematica de trabajo, 5.4%

VI. ldoneidad:
Marco socio-econdémico del pais, 3.8%
Reconocimiento internacional en el campo, 6.4%
Idoneidad del investigador principal, 8.8%
ldoneidad del equipo de investigacion, 4.4%
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! Sistema de evaluacion de proyectos de
investigacion (Unidon Europea)
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1. Eligibility:

In conformity with the scope and objectives of the call for proposal:
Yes No

Transnational collaboration {minimum 2 EU + 1 DC):

Yes No

Pre competitive: Yes No

Conclusion: Eligible __ Non-eligible _

2. Characterization of the proposed project:

Type of proposal: Shared cost research project Concentrated

action

Type of proposed work: Multidisciplinary Cross sectorial
System oriented

. Scientific/technical quality of the proposal

3.1.1 Objectives

Meaningful and justified: Yes __ Partly _  No ___
Sufficiently quantified: Yes ___ Partly_ No_
Sufficiently verifiable: Yes ___ Partly_ No_
Sufficiently feasible: Yes_ Partly No_
Comment:

Degree of technical innovation: High ___ Medium ___ Low ___
Degree of conceptual innovation: High _ Medium ___ Low ___
Comment: '
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3.1.3 Methodologies and techniques foreseen:

Methodologies: -uptodate: Yes_ Largely No_
- appropriate: Yes ___ Largely ___ No_

-+ Untried techniques/methodologies:

-convincing: Yes ___ lLargely _ No___

-feasible: Yes__ largely No_

e

Comments:

S PA ST

% 3.1.4 Work plan:

15 Clearly defined tasks: Yes ___ Partly __ Notclear

Clear timing: Yes ___ Partly ___ Notclear _

Clear interaction of tasks: Yes ____ Partly _ Notclear _

Clear interdependencies of tasks: Yes ___ Partly __ Notclear
Role of each participant clear: Yes ___ Partly _ Notclear
Interaction between participants clear: Yes ___ Partly __ Not clear
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iy Overall assessment of scientific/technical excellency and novelty

_{points, 3.1.1 to 3.1.4): Excellent ___ VeryGood ___ Good __
5. §. Average: __ Poor___

Feasible schedule: Yes ___ Partly___ Notfeas.
Resources (manpower, equipment, etc.): Yes __ Too high __ Toolow __

;.. Comment:

@ Th
e BTN
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5, l 3.1.5 Appropriative ness of resources:

tj Total estimated cost: Appropriate__ Too high___ Toolow _

.. Requested EU-support: Appropriate ___ Too high___Toolow

Manpower: Appropriate __ Too high____ Toolow__

- Equipment, etc: Appropriate ___ Too high __ Toolow ___

AT

‘Comment:

Overall comment on S/T excellency and novelty (points 3.1.1 to 3.1.4)

(Please highlight the main arguments for your overall assessment of this
most important aspect).
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3.2 Quality of management:
Clear management of the cooperation: Yes __ Partly _ No __
Convincing ability of the coordinator: Yes __ Partly _ No__
Realistic concentration efforts: Yes __ Partly _ No
Comments:

3.3 Quality of the consortium:
SIT competence: Outstanding __ High __ Average_ Low__
Able to carry out the work: Yes __ Maybe _ No_
Comments:

3.4 Quality of the collaboration:
More than symbolic: Yes _ Partly_ No_
Balanced: Yes___ No
Mutually beneficial: Yes __ Partly_ No_
Comments:

Signature of the evaluator:

Overall comments on scientific/technical of the proposal: (Taking

.into account all points and subpoints 3.1-3.4, please underline

your main arguments for the “Proposal overall rating”, given
below)

Proposed overall rating for the scientificitechnical quality of the -
proposal:

A+ =recommended for funding, excellent proposal

A - =recommended for funding, very good proposal

B = good proposal but not recommended for funding in its
present form

C, D = adequate or poor proposal, not to be funded.




INDIVIDUAL ASSESSMENT Proposal No.___ Region

Name of the Expert: Signature:

Parameters and Assessment Comments/Explanations

Regional orientation:

Global
Regional
National
Local

Relevance:
High ___
Average
Low _

Potential exploitation/impact of the results:
High
Average
Low

Parameters and Assessment Comments/Explanations

Mutual interest:
High
Average
Local _

Ability of partners to carry out the work:
High
Average
Low

Usefulness of partnership:
High degree of synergism
Moderate complementation
No benefit from joint approach

e



Parameters and Assessment Comments/Explanations

Relation to national or regional RTD policies/actions:
Clear relations _
Some relations _
No relations

Any other comment {eg. feasibility, relation to ongoing activities}

Overall priority:
High
Medium
Low

CONSENSUS REPORT  Proposal No.___  Region

Parameters and Assessment Comments/Explanations
Regional orientation:
Global
Regional
National
Local

Relevance:
High
Average
Low

Potential exploitationfimpact of the results:
High
Average
Low
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Parameters and Assessment Comments/Explanations

Mutual interest:
High _
Average
Local

Ability of partners to carry out the work:
High _
Average
Low L

Usefulness of partnership:
High degree of synergism
Moderate compiementation
No benefit from joint approach

Parameters and Assessment Comments/Explanations

Relation to national or regional RTD policies/actions:
Clear relations
Some relations ___
No relations

Any other comment (eg. feasibility, relation to ongoing activities}

Overall priority Signature of experts:
High _
Medium _
Low -

-



Additional parameters not to be taken into account in the rating:

Relevance:

Significant contribution to solving DC problems in areas covered
by the program: Yes __ No_

Regionally relevant (mdlcate region below) Yes ___ No_
Significant impact on sustainable development: Yes___ No_
Comment (if regionally relevant, piease indicate for which
region(s)):

- Potential exploitation of results:

Feasible applications convincingly described: Yes ___ No___
Exploitationfvalorization plans convincing: Yes ___ No____
Potential scale of applications: Global ___ Regional ___ Local
Comments:

e
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Mutual interest: Yes_ _No_
Please describe:

European dimension: EU support justified: Yes ___ No___

.: Pease explain why/why not:

: = { Relation to DC-RTD policies: Yes ___ Partly___ No
; Please explain:

ANY OTHER COMMENT:




INCO-DC CONSENSUS REPORT FORM
Proposal No.
Title:

271 1. Eligibility
- }? . Eligible ___ Non-Eligible
Comments: 1.2.3 - 1.2.4 a -global

' .. 2. Characterization of the proposed project
1 Type of proposal: Shared cost project __ Concerted action

é Approach: Multi/interdisciplinary __ Cross sectorial ___ System
: oriented ___ Other ___

#.0. 3. Scientific/technical quality of the proposal (please comment on
- each specific aspect)

Objectives:

innovation:

Methodology and techniques:

Work plan:

Quality of management:

. Quality of the consortium:

/5 Quality of the collaboration:

&

; Proposed overall rating for the scientific/technical quality of the
¢ proposal:

%% Additional parameters not taken into account in the rating:

; §K Parameters and assessment Comments
'? Relevance: Qutstanding ___ High ___ Average ___ Low

¥
W

Potential exploitation of results: OQutstanding ___ High ___
Average _ Low
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g ' ANY OTHER COMMENT: the panel recommends possible funding
&4 under the condition that the number of defined plant origins be
‘] ' ;- reduced and that a good conduction team be approved.

ot y x4

Sistema de evaluacion de proyectos de
investigacion (empresa privada mexicana)

Sector:
Producto: PLANTAS LIBRES DE VIRUS (Flores de corte) {
Tamanio; § MILLONES DE DOLARES EN FLORES DE EXPORTACION EN 1984
MUy . NO

ATRACTIVO ATRACTIVO INDIFERENTE ATRACTIVO
Tasa de crecimiento vs  Mucho méas ripida Mas rapida Aprox. la misma Mas lenta
industria quimica 23X
Flexibilidad de los precios Amplia Adecuada BRestringida Ninguna
Importancia de la Muy importante imporante Promedio No tiene
tecnologia ’ importancia
Competencia No existe No afecta Manejable Controtadora
Importancia de la calidad,
servicio, etc. Muy alta Alta Promedio Baja
Factores culturales y
demograficos Muy positivos Positivos Neutrales Negativos
Efecto de la situacién de Muy favorable Eavorable Neutral Desfavorable

la oferta/demanda




MUY NO
ATRACTIVO ATRACTIVO INDIFERENTE ATRACTIVO
Barreras de entrada/ Muy altas Altas Promedio Bajas
salida
Segmentacion de clientes Muy segmentado Segmentado Limitado 4-10 Concentrédo
y usuarios finales (poder > 40 de 11-40 <3
de negociacion de clientes
y usuarios finales)
Poder de negociacién vs Muy alto Alto Promedio Bajo
proveedores
Sustitutos No existen No afectan Manejable Controladores
Crecimiento de productos Mucho mayor Mayor Igual Menor y/o
vs sustitutos decreciente

COMENTARIOS: Un requisito para exportar flores a Estados Unidos y Europa consiste en que las plantas esten libres de
virus. La oportunidad consiste en tener un laboratorio que produzca estas plantas libres de virus y las venda a los
productoresiexportadores de flores. Actualmente se importan todas las flores madres para exportacion.

Seleccion de proyectos
{centros de investigacion industrial)

; Atributos fundamentales

’ Probabilidad de éxito (E)
Beneficio potencial (P)
Costo (C)

Valor estratégico (V)

Escala de calificaciones {cada nivel tiene 3 subniveles)
Alto

Medio

Bajo

Modelos de calificacion de proyectos

E+P+C+V (lineal)

(E + P + C)} V (énfasis en valor estratéegico)

(E + C + V) P (énfasis en beneficio potencial)

~




Ejercicio 1

Si es responsable de elaborar una convocatoria para
proyectos de desarrollo tecnologia, indique al menos 5
indicadores a evaluar y como los evaluaria (calificacion).

Grupo A. Agencia gubernamental, v.gr. CONACyT
= Grupo B. Agencia intrauniversitaria (proyectos internos

EVALUACION TECNICO-
ECONOMICA DE PROYECTOS




Ingresos anuales
— Ventas anuales
— Precio
Egresos anuales
— Costos fijos
» Administracion
* Renta
» Pago de tecnologia
* Depreciacion
— Costos variables
» Mano de obra
» Materias primas
* Energia, servicios
» Otros

So.

A
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Evaluacion econémica
de proyectos de desarrollo




- Introduccion

» Las actividades en investigacién y desarrollo no
son un fin en si mismas, sino un medio para
satisfacer las necesidades del hombre.

* Debido a que se vive en un mundo con recursos
limitados, la investigacion y desarrollo debe estar
estrechamente relacionada con la economia,
haciendo indispensable que cualquier propuesta
sea evaluada antes de llevarse a cabo en términos
de valor y costo.

Algunos criterios de seleccion

Ademas de los criterios técnicos del propio
‘proyecto, se pueden tomar otros economicos, entre
de los que estan:

» El Valor Presente Neto (VPN)

> El tiempo de recuperacion de la inversion
(Payback)

» La Tasa Interna de Retorno (TIR)
» El Costo Anual Uniforme Equivalente (CAUE)
» Valor Econédmico Agregado (EVA)




Valor del dinero a través del tiempo

A

*» Para comprender mejor los términos anteriores, es
necesario entender el valor del dinero a través del
tiempo. ‘

..+ El dinero se invierte con el fin de generar mas dinero
- conforme avanza el tiempo, esperando recuperar los

fondos iniciales invertidos mas una ganancia

(generalmente se utiliza la tasa de interés para

L2 medirla).

'+ La tasa de interés es un porcentaje de los fondos que

[y~ debe pagarse por el uso de los mismos durante un

i periodo de tiempo.

i+ El valor del interés, es variable y lo fija generalmente

quien presta los fondos.

« El valor del dinero independientemente de la inversion,

cambia de acuerdo a la tasa de inflacion presente en

un pais y sector industrial.
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s Valor Presente (VP)

» EIl valor presente es una cantidad en el momento
actual {t = 0) que es equivalente al flujo de efectivo
de una inversion (en t # 0) a una tasa especifica de
interés (i), con formula

e

% donde:
g P=F P = Valor Presente
¥ (1+i)" F = Valor Futuro

. AR
"

n = Numero de periodos
i =Tasa de interés

TR
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JPara qué sirve el VP?

4
e,.i
i

Un ejemplo. Suponga que tiene la opcion de recibir
10,000 pesos dentro de 3 aiios, o recibir 7,500 en
este momento, ;qué escoge?

— Por sentido comun, uno tal vez podria '
seleccionar los 10,000 pesos dentro de 3 aios.

— Pero si consideramos la inflacion (12%), usando
la férmula de VP y despejamos F:

Aio por ano (valor de F*):

— Aho 1:7,500 x (1.12) = 8,400
— Ao 2: 8,400 x (1.12) = 9,408
— Aho 3: 9,408 x (1.12) = 10,5637

* Considerando que la tasa de inflacion se mantiene constante

Interpretacion

De tener en el presente 7,500 pesos, éstos podrian
ser invertidos en bienes yl/o servicios, los cuales por
efecto de la inflacion aumentaran de costo, si dentro
de 3 afios se deseara consumir esos mMisSMos
productos y/o servicios, se requeririan 10, 537 pesos.

Asi que de recibir los 10,000 pesos en el 3er ano,
éstos no seran suficientes para comprar lo que
pudimos haber comprado hoy.

Cabe mencionar que esto varia de manera directa
respecto a la tasa de interés usada.

Conforme la tasa sube, el valor del dinero disminuye
mas rapido y viceversa.

et
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i+ + El valor presente neto, sera el valor remanente
en términos de VP de upa inversion usando
como tasa de interés aquella establecida por el
inversionista

. n
VPN=-A+ S  Fk
=1 (1+i)n

Donde:
Fk = Flujo de efectivo (serian las ventas)
A = Inversion total

Ejemplo de VPN

- Suponga que se le propone invertir en un
proyecto que requiere una inversion de 400 mil
pesos y que ofrece un rendimiento de 17% y
tener utilidades netas anuales de 100 mil pesos
por 5 anos.

élnvertiria en el proyecto?




Afo de inicio de las

i
0% / ventas del producto

- Afio I 1 2 3 4 5 Total
% . [Utidad neta 000 | 1000 | 1000 | 10000 | 160,000
AVP 85470 73,051 62,437 53,365 45,611 319,935._M
s [Lnversén inicial | 400,000 - - - RS . 930

5
! VPN

-80.065

- rendimiento que obtiene el proyecto NO es suficiente para
§  pagar a los inversionistas a pesar de que se generan
utilidades, por lo que de ser este el criterio de seleccién:

NO deberia invertirse en este proyecto

Tasa Interna de Retorno (TIR)

» La tasa interna de retorno de la vida de un proyecto,
es aquella tasa de interés (%) que hace que la suma
de flujos de efectivos traidos a VP sean iguales al
valor de la inversion inicial (es el rendimiento real
del proyecto)

n
0 =-A+S  Fk
=t ({4TIR)"

Donde:
Fk = Flujo de efectivo (serian las ventas)
A = Inversion total

Nota: El valor de 1a TIR se calcula por iteracion
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Parte numérica
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+ Supongamos el caso anterior, sabemos que el
rendimiento del proyecto fue menor a 17%, pero
podremos determinario:

Aiic 0 1 2 3 4 5 Total
Utilidad neta 100,000 | 100,000 | 100,000 100,000} 100,000
A VP 92,678 | 85,893 | 79,604 | 73,776 | 68,374 | 400,326

Ilterando, el valor de i (tasa de interés) que hace que el
VPN sea cero es:

TIR VPN
7.9% 0

Costo Anual Uniforme Equivalente (CAUE)

El costo anual equivalente, es una herramienta util en
aquellos casos que se tienen gastos e Ingresos
variables por periodo, y se les quiera ver como costos
iguales o “anualidades”, lo cual permite hacer una
comparacion entre diferentes proyectos




£y .

o

Formula de anualidad

+ Para calcular al CAUE, también se debe conocer la
formula de anualidad, que puede transformar un VP*
en anualidades, estableciendo el numero de éstas y
una tasa de interés

An = CAUE = P i(1+i)n
(1+i)r-1

Donde:

P = Valor presente
N = No. de periodos
| = tasa de interés

An = Anualidad

* También se pueden usar valores futuros, de hacer el despeje correspondiente
de F dado P

)
i

[ T,
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Aiio 0 1 2 3 4 5 Total
Inversiones 400,000] 80,000 § 50,000 } 30,000 | 30,000 | 10,000 |600,000
A VP 400,000] 71,429 | 39,860 | 21,353 | 19,086 | 5,674 }557,381
Anualidad (CAUE) 154,623 154,623)| 154,623 154,623] 154,623]773,115
A VP 138,056| 123,265|110,058| 98,266| 87,737|557,381

i

12.0%

Se ha usado la tasa de interés de la inflacion anual.

En esencia la metodologia transforma flujos variables de
efectivo en costos anuales iguales.




CAUE e Indicador de Beneficio Costo ROI1

5%/’}; (Return of Investment)

. Indicador Beneficio a Costo

Costo oportunidad

Beneficio  (equivalente anual)
Costo CAUE

= No. de veces

Costo de oportunidad también se entiende como opcidn
cero: costo de no hacer el proyecto en donde el
indicador nimero de veces estara indicando el beneficio
econoémico en que se derivara {(en forma de ahorros
futuros) por cada peso invertido

Valor Economico Agregado (EVA)

EVA es una estimacion de la utilidad economica
verdadera después de restar el costo del capital
empleado.

Evalia si se esta creando valor en una empresa, se
generarad valor cuando se cubran los costos de
produccioén, operacion y de capital.

EVA = Utilidad neta - Cargo del Capital*

* El costo de capital suele ser el de oportunidad, por ejemplo la tasa
de interés que el capital habria generado en el banco u otra inversién




Interpretaciones del EVA

* La evaluacion de un proyecto de esta manera
podria ser:

— EVA (+). Que indica que se genera valor
— EVA (-}. Que indica que se pierde valor

a e n g Sl
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Informacién necesaria:

— Capital: 13 millones
— Incluye

— Equipo: 3 millones

— Costo de capital = 10% (Fideicomiso)
— % ganancias al IMP = 50%
— Tasa de depreciacion: 20%




ingresos por venta del producto
— Estudio de mercado

Elementos necesarios para evaluacion
economica

— Calculo del Ingreso Potencial basado en riesgo
del proyecto (probabilidad de éxito técnico y

comercial del producto)

indices
— TMAR (VPN) <
— Costo de capital (EVA)
— Tasa de oportunidad de capital

Estos indices pueden
basarse en:

» Tasas de inversion
* Inflacion

* Tasa fijada por el

Duracion del proyecto

\_IHVGI'SIONISta

INGRESCS

INGRESOS

ANUALES .

-

COSTOS
EGRESOS VARIABLES
ANUALES P
7" PUNTO DE
" EQUILIBRIO
COSTOS
FIIOS

CAPACIDAD DE PRODUCCION

100%




/\ i Caso 3
Un proyecto de desarrollo tecriolégico ofrece que una empresa pase def Caso A al Caso B, para
ello debe invertir en el proyecto 20 millones en 3 anos. ; Qué recomendaria usted?
" i Supeonga que el Caso B opera por 8 afios, pues la tecnologia se volvid obsoleta en ese periodo.
December 31
Caso A Caso B
Net sales $796.5 $862.2
Cost of sales 464.2 501.1
Gross profit 3323 3611
Selling expenses 174.7 105.7
General and administrative expenses 51.7 50.9
Depreciation and amortization 03 19.9
Total operating expenses 2488 266.5
Operating income 83.9 94.6
Interest expense 14.8 8.5
Other expense (income) 14 (1.9)
Total non operating expenses 16.2 716
Income before income taxes 67.7 87.0
Provision of income taxes 20.3 278
Net Income $47.4 $59.2

Ejercicio 2

Por favor indique qué indicadores econdmicos
utilizaria para evaluar economicamente proyectos de
desarrollo tecnolégico.

Considere 3 etapas: ideas, proyectos que han tenido
la etapa de prueba de principio y los que ya
terminaron la etapa de reduccion a fa practica.

Para fines de discusion aiada la vision del que
financia: Agencia gubernamental y empresa privada.
Grupo A. Ideas/Agencia gubernamental

Grupo B. Ideas/Empresa privada

Grupo C. Prueba de principio/Agencia gubernamental
Grupo D. Prueba de principio/Empresa privada

Grupo E. Reduccion a la practica/Agencia guberna-
mental

Grupo F. Reduccion a la practica/Empresa privada.

i
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"'La innovacién de productos -
blofarmaceutlcOS' Perspectlva
o econdmica iU

- -

La industria biofarmacéutica internacional
y en México

Productos biofarmacéuticos 1982-2003

Evaluacién de proyectos de desarrollo de
nuevas drogas




*.* Drogas lideres en el mercado mundial
1 (miles de millones de délares, 2003)

e Producto Compaiiia Ventas
41 .= [Lipitor Pfizer 10.3
0 Focer Merck 6.1
: Zyprexa Eli Lilly 4.8
; Norvasc Pfizer 4.5
3 Eprex/Procrit* Johnson & Johnson 4.0
Ogastro/Prevacid | Abbott Laboratories 4.0
Mexium Astra Zeneca 3.8
Plavix E aril;;;cal Myer Squibb/Sanofi-Synthe 37
Seretide/Advair Glaxo Smith Kline 3.7
Zoloft Pfizer 34

* Eritropoietina alfa

bt i ey

SN
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Distribucion del mercado mundial
"t farmacéutico 2003 (mercado total 466,000
%1 millones de délares)

AN
~, \‘w'\\ * i,
g .
;% i : Regiones Porcentaje
A |
e i | América del Norte 49
S B L}f«
b f7 7 F% 1Union Europea 25
%i““i ‘*:{g:‘\i%%
%1 G R | Japén 11
s ’ !'; T;g
[ : " | Asia Pacifico y Africa 8
gs
3, América Latina 4
Resto de Europa 3




Principales drogas

millones de ddlares)

(Ventas a nivel mundial 2003, miles de

Categoria de droga Ventas
Reductores de colesterol/triglicéridos 26.1
Antiulcerantes 24.3
Antidepresivos 19.5
Anti-inflamatorios (no esteroidales) 12.4
Antipsicoticos 12.2
Antagonistas de Ca 10.8
Enritropoietinas 101
Antiepilépticos 9.4
Antidiabéticos orales 9.0
Cefalosporinas 71

Gasto en investigacion y desarrollo de
empresas globales en diferentes industrias
Sector No. de GastoenlyD | % de ventas de No. de
industrial empresas {millones de las actividades patentes
USD) de lyDT obtenidas
Electrénica 74 72,240 6.46 22,941
:| Farmacéutica 27 28,031 12.64 1,998
Quimica 49 19,861 4.66 4,543
Automotriz 34 46,257 4.22 3,458
<] Aeronautica 15 3,425 345 1,459
1#4:| computacion 15 18,181 5.80 9,682
'| Software 19 7,426 12.08 770
Petrolero 28 5,769 0.87 994
Alimentos 19 2,933 1.38 204
Telocomuni 13 14,906 412 738
Biotecnologia 23 4,402 46.51 793




Datos basicos de dos empresas interesadas en
productos biofarmacéuticos

Hoechst Rhone-
Poulenc
Ventas 22346 | 13,232
{millones de euros)
Ga.sto enlyD 1,953 1,293
(millones de euros)
Empleados 96,967 65,180
Patentes 6,671 2,819
Distribucion de ingresos
(% de ventas totales)
!
ERR L _ 1990 | 1994 1998
;: I Negocio
= & RP | H| RP| H|RP| H
5 »i | salud 302 |21 | 41.5| 24 | 39.7 | 30
o S+ |Agroquimica [128 |6 | 11.3| 8 [ 198 | 11
£l v
l} E !g Quimica 57.0 |73 | 47.2| 68 | 40.5 | 59
INAR iy
e L
RE S
2 ®
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1997 | 1998

No. de patentes Hoechst 801 730 | 544 | 321

- Patentes en bibtecnologia 126 | 125 88 77

No. de patentes Rhone 349 | 326 347 248

Poulenc

- Patentes en biotecnologia 34 30 33 28
Mercado farmacéutico Mexicano, 2003
(millones de délares)

Sector privado (200 laboratorios) $7,394 (80%)

Sector publico (IMSS, ISSSTE y SSA)

$1,850 (20%)




Empresas Mexicanas lideres en el sector
farmacéutico

Probiomed
E: X Silanes -
; Senosiain
i Sophia

CEpEN “
Uy
(LN

Gasto IyD en México (2003)

Automotriz y autopartes ' 24.3%
Siderurgia 8.1%
Cadenas quimica y petroquimica 14.7%
Farmacéutica 7.0%
Computacion, electrénica 5.7%
Alimentos y equipo de telecomunicacion 6.2%
(Perfil exportador) 66.0%




Inversion en IyD
(sector farmacéutico mexicano, millones de
dolares)

. 2003

;);j; Probiomed 6.18

Laboratorios Silanes 4.53

& Opendron MSA 3.05

Shering Plough 1.60
Labor.atorio de Bioldgicos y 1.57
Reactivos (SSA)

Enfermos de principales padecimientos
cronicos, 2000-2020
(miles de personas)

a4 Concepto 2000 2005 2010 2020
f Q Diabetes 953 | 1135 | 1364 | 210.2
gé Cancer 11113 | 19.7 | 1254 | 136.4
G Alhzeimer 481 | 584 | 704 | 108.2
h Parkinson 7.0 85 | 10.2 | 16.8

i,




Costo anual de atencion de los principales
7% padecimientos crénicos, 2000-2020
i3 (millones de dolares)

Concepto 2000 2005 2010 2020
Diabetes 114.3 136.2 163.4 252.2
Cancer 1,057.4 1,134.0 1,191.2 1,295.4
Alhzeimer 77.0 93.5 1121 173.2
Parkinson 17.5 21.2 25.5 42.0

Ventas principales de productos biofarmacéuticos
2002 (millones de ddlares)

Producto Empresa Ventas
Interferén B-1a Biogen 1,034
Interferén B-1b Shering 830
Glucoserebrosidasa Genzyme 619
Etanercept Amgen ' 802
Eritropoietina Amgen 2,300
Insulina Eli Lilly 834
Insulina Eli Lilly 1,004
a-Interferén Schering 2,700
Eritropoietina B Roche 1,192
G-CSF Amgen 1,400
Eritropoietina a Johnson & Johnson 4,283
Rituximab Genentech/Roche 1,650
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Ventas mundiales de productos
biofarmacéuticos (miles de millones de dodlares)

1989 4,700

2001

28,500
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Principales empresas biofarmacéuticas

Amgen (ventas 5,500 millones de ddélares en 2002)
Aranesp, Entrel, Epogen, Kineret, Neulast y Neupogen

Genentech (ventas 2,700 miliones de dolares en 2002)

Herceptin, Rituxan, Activase, TNKanase, Neutropin,
Pulmozyme, Xolair (am)

Chiron (ventas 1,300 millones de délares en 2002}

Proleukin, Rituximab y varios otros anficuerpos
monoclonales

Genzyme (ventas 1,330 millones de ddlares en 2002)
Fabrazyme, Aldurazyme

Biogen {ventas 1,140 millones de délares en 2002)
Amevive, Avonex, Intron, vacuna hepatitis B y Angiomex
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Después de 2 décadas de productos
biofarmacéuticos (primera molécula 1982), se han
introducido 160 drogas y vacunas al mercado (se
incluyen anticuerpos monoclonales)

Existen 371 nuevos productos en pruebas clinicas,
dirigidos a 200 enfermedades.

Las principales enfermedades son: SIDA, Alzheimer,
artritis, cancer, diabetes, enfermedades congeénitas,
esclerosis multiple, etc.
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Ejemplo del costo de uso de una nueva droga:

Interferon B-1a para tratar esclerosis multiple, costo
mensual $1,445 USD, anual $17,344 USD.
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_i=izy Costo de desarrollo de una nueva droga en Estados
oY Unidos

Aiio Costo (millones de dolares)
1987 231
2001 802 (318 sobreinflacion)
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New Biotech Drug and Vaccine Approvals/
New Indication Approvals by Year

Number of Approvaks
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Ciclo de descubrimiento y desarrollo de una
nueva droga

g T

i 3 Etapa de lyD Afos en la etapa
’ 1. Descubrimiento de una molécula 1
> | 2. Inicio del proceso de patentamiento 4-5
: by 3. Pruebas pre-clinicas 4-15
=1 4. Pruebas clinicas 6-8
l;; Fase | 1.2
T Fase Il 2-3
: Fase Ill 3
' 5. Registro {para comercializacion) 14
Tiempo total {en afos) 12-28

Diagrama de flujo de las actividades involucradas en el
desarrollo y comercializacién de una nueva droga
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.+ actividades en el desarrollo de una nueva droga

Actividad

Duracion {dias)

Costo ($MM)

Min | Mp | Max | Min Mp Max
+ :;‘:_"i’:;a::::n:e laprimera | 55, | 400 | s00 | 72 | 8o 88
: N 1 [Fasel 225 | 300 | 375 | 70 | 80 | 90
g: - e .| Fase Il 375 | 500 | 625 75 80 85
crysnd =00 Fase Nl 575 | 775 | 975 150 | 200 250
3 :;i:;g:: ;‘:‘"c““d para 275 | 375 | 475 | 18 | 20 | 22
¢ | Prelanzamiento 75 | 100 | 125 | 45 | 50 55
Campana preventa 1 250 | 350 | 450 9 12 15
Campaiia preventa 2 250 | 350 | 450 19 22 25
Campaiia preventa 3 250 | 350 | 450 35 40 45
Min: minimo; MP: mas probable; Max: maximo
Duracién {dias) Costo (SMM)
Actividad

Min | Mp { Max | Min | Mp | Max

Ventas 250 | 350 | 450 46 53 60

Preparacién de muestra 300 | 400 | 500 1.8 2 2.2

Desarrollo del proceso 1 600 | 800 | 1000 7 10 13

Desarrollo del proceso 2 600 | 800 | 1000 7 10 13

Disefio de la planta 650 | 750 | 950 8 10 12

Construccion de la planta | 600 | 750 | 900 52 62 72
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Clasificacion de empresas de acuerdo al
indice de efectividad de IyD
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| 1992 1997

indice % indice %
<0.5 39 0-0.3 21
0.5-1.0 22 0.3-0.6 29
1.0-1.25 18 0.6-0.9 21
>1.25 o2 0.9-1.2 12
Promedio 0.88 (1997) >1.2 17

indice de Ganancias netas por

efectividad = nuevos productos

de lyD Gasto de lyD
Ejemplo:

Una compaiia vende 40% de productos nuevos
(producto nuevo hasta 5 afos después de introducirlo
> al mercado)} con un 10% de utilidad neta y dedicando
¥ 5% de sus ventas a investigacién y desarrollo:

40% x 10%
5%

indice de efectividad de
IyD

Para normalizario y entonces el indice de 1.0 signifique
que $1 invertido, genera $1, entonces:

indice normalizado de
efectividad de IyD

40% (10% + 5%)
5%

1.2




Una nueva droga toma un periodo de 12 anos de

investigacion y desarrollo, a un costo de 700 millones
de dolares.

Aproximadamente 1 de cada 12 intentos por generar
una nueva droga resulta exitoso.

Las nuevas drogas se generan a través de un proceso
incremental de investigacion y desarrollo clinico.

Las actividades de investigacion comprenden el
entendimiento desde las bases bioquimicas de la
enfermedad hasta la identificacion de una molécula
que ataque el mecanismo de la enfermedad.

Desarrollo de una droga

Aiios
(acumulativs) 35 4.5 8.5 8.5 12

we=  Doscubrimientp === Dgsamrplly —=e=—essw—==  Comercializacion
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Validacion de la
nuava molécula

l Pruebas clinicas
Desarrolle de la
prueba bioldgica
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Optimizacién de j FASEIl breNuevares
la molécula lider o] © 4 3
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Moléculas candidato
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Una vez que una molécula con buena actividad biolégica
se ha identificado, usando estudios in vitro y con
animales, se le considera para desarrollo clinico.

El desarrollo clinico involucra probar la seguridad y

. eficacia del uso de la droga en humanos. Consiste de 3
fases bien definidas (a las cuales se les conoce como

# En la Fase |, la droga se administra a aproximadamente
-~ 200 individuos por 5 afios con el propodsito de identificar

efectos secundarios potencialmente dafiinos.

La eficacia se prueba en la Fase Il, administrando la
droga a una muestra de individuos con la enfermedad.
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La Fase lli es la fase final, antes de someter la droga a
aprobacion, intenta determinar la viabilidad estadistica
de los resultados obtenidos en las fases previas. Se
administra a 5,000 pacientes con caracteristicas
diversas de edad, sexo, localizacion geografica y origen
étnico.

De las drogas que llegan a la Fase Ill, aproximadamente
el 80% alcanza la comercializacion.




Perfil de gasto en el desarrollo de una
nueva droga

+— Desarrolto de ladroga—» 4+—— Ventade ladroga—————»
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“.2 Parametros para valuacién de proyectos de
- investigacion y desarrollo de nuevas drogas

% del

Etapa lyD Duracién-de la Proba'bi!idad
etapa {anos) costo de éxito

| Descubrimiento 1 5 0.60
‘| Pre-clinica 3 30 0.90
| Presentacién a la FDA 3 7 0.75
Fasel 1 6 0.75

, Fasell 2 14 0.50
Fase Il 3 38 0.85

Costo de capital para IyD (%) 12

Costo de capital para comercializacion (%) 15
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$ VCE

Valor comercial esperado

Exito técnico

Pe 7 si

Desarrollo

$D \No

Fracaso técnico

VPN: valor presente neto

P;: Probabilidad de éxito técnico
P.: Probabilidad de éxito comercial
VCE: Valor comercial esperado

VCE = [(VPN.PC-C).PT - ]

Exito comercial

Pe _vg $VPN
sc —

\NO

Fracaso comercial




' Valor comercial esperado para varios
proyectos

Proyecto | VPN Pr Pe D C VCE
A 30 0.8 0.5 3 5 5.0
B 63.75 | 0.5 0.8 5 2 19.5
C 862 | 0.75 | 0.75 2 1 2.1
D 3 1.0 1.0 1 0.5 1.5
E 50 0.6 0.75 5 3 16.7
F 66.25 | 0.5 0.80 10 2 15.5

“ Otro método: Indice de Productividad (IP)

IPE = [VCE.P;~ IyD]/lyD

lyD: costo remanentes de lyD en el proyecto
En este caso VCE = VPN.PC

Proyecto VCE P lyD Pl
A 30 0.8 8 0.5
63.75 0.5 7 2,64
8.62 0.75 3 0.61
3 1.0 1.5 1.0
50 0.6 8 1.81
66.25 0.5 12 1.21

mm|oO0m




5] "4« Estimacion del Valor Presente Neto (VPN)

Inversion en el desarrollo de la nueva droga: 700
millones de dolares (este valor se puede ajustar por
tiempo} '

* Ventas anuales 800 millones de dédlares
+ Utilidad neta 15%

* Inflacién 4%

* Duracioén produccion 8 anos (antes de

vencimiento de la patente)

n=8

120
VPN = -700 +z' ——
~1 (1+.04)"
Afio VPN
1 -584.6
2 -473.65
g 3 -366.97
; - 4 -264.39
i ] 5 -165.76
L 6 -70.92
G 7 20.27
é &; 8 107.95
7
] - == silainflacién sube,el VPN |
. o §;§ Si la empresa ofrece un rendimiento por inversion,
:"?r- wi=HE superior a lainflacién, el VPN §
N ¢ Si la duracién del proyecto es menor, entonces el
VPN '
Si las ventas aumenta, el VPN 4




Ventas anuales: 1,000 millones de délares
Utilidad neta: 25%

Rendimiento de la inversion: 15%
Duracion produccién: 5 afios

Ano VPN
1 -482.61
2 -293.64
3 -129.26
4 13.68
5 137.97

Etapas del desarrollo de una nueva droga:
* Descubrimiento (D)

* Preclinica (P)

* Fase | (])

* Fase Il {Il)

+ Fase HlI (NI)

» Solicitud/aprobacion FDA (F)

» Lanzamiento/comercializacion (C)
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o w‘y Valor de una droga durante su desarrollo
e H(millones de dolares)

i
!
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. Posibles ventas Valor Prob;al;‘)’i)lidad es\;::l::lo
Exito (blockbuster) 1,615 10 162
Arriba promedio 800 10 80
Promedio 500 60 300
Bajo promedio 350 10 35
Bajo (dog) 200 10 20
Valor esperado al lanzamiento 100 597

:¢4 Célculo del valor de una droga en diferentes
b etapas de desarrollo

Datos empiricos D P | il n F C

Costo (millones de délares) 22 138 28 6.4 181 3.3 50

P g

Duracion etapa (afios) 1 3 1 2 3 3 1

ot kg
3 L e
T T

T e T =
L b

Duracion total (aitos) 1 4 5 7 10 13 14

ks

Probabilidad de éxito (%) 60 90 75 85 75 85 100

Dmpam o ®

Estimaciones

Valor al final de la etapa 1 37 59 157 n 492 597

e AT S e g

Valor esperado 7 33 44 79 233 | 418 597

Valor presente al iniciar la

6 25 40 65 175 34 542
etapa

Costo de la etapa 22 | 138 | 28 64 | 181 | 33 [ 500
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Valor de la droga por etapa 14 1" 37 59 157 n 492

Valor de la droga por fase/
valor de la droga en el 0.8 2.2 75 12 32 63 100

lanzamiento

Numero de proyectos por | 75 | 46 | 43 | 34 | 16 | 12 | 1
etapa por lanzamiento

sy 1y

s

ol K

-

Una nueva forma de calcular la utilidad
economica

El calculo estandar de la utilidad econémica puede
ser reformulado para enfocarse en la productividad de
las personas mas que en la del capital. Esta ecuacion
produce los mismos resultados,pero destaca los
impulsores de desempeiio relacionados con los
empleados de una empresa intensiva en personas.

Comience con el calculo dela utilidad economica
desde una perspectiva orientada al capital:

UTILIDAD ECONOMICA = - COC] I&

% retorno sobre % costo capital invertido

la Inversidn del capital
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Reemplace “retorno sobre la inversion” con su
equivalente “ganancias divididas por el -capital
invertido”:

{EI#C-—C(RC] IC

ganancias capital invertido

Use el algebra para llegar a:
-e-[cocx 1ci

Reemplace “ganancias” por su equivalente “ingresos
menos costos en personal, menos costos de
proveedores, menos depregiacién”:

costo*de personal  depreciaclén
=f-PC-Se-D- [coc xic]

Ingresos costos de
proveedores

Use el algebra para factorizar un elemento crucial
orientado a las personas, el nimero de personas
empleadas, e introduzca dos métricas: productividad
de los empleados y el costo en personal promedio por
persona empleada:

= (R-sc-p-[cocxic) -pc o
L P I P] i\

productividad de los empleados costo promedio/ personas

P L

El resultado es un calculo de la utilidad econdémica
que es significativo para las empresas intensivas en
personas:

UTILIDAD ECONOMICA = [EPR - CP] R

Productivida Costo promedio Peraonas
econdmica persona empleadas




Ejercicio 3
Un investigador universitario ha desarrollado un nuevo
principio activo (medicamento) y ha logrado completar
las pruebas clinicas de Fase | en México (que no son
exactamente iguales a las de EU). Tiene patentes en
Meéxico y Estados Unidos, con posibilidad de
extenderlas a Europa.

Se le ha acercado una empresa farmacéutica
internacional que es la lider en la enfermedad para la
cual se utilizaria este medicamento y desea adquirir la
tecnologia (producto y proceso de produccion).

El investigador ha realizado una estimacion del
mercado potencial y los datos que tiene son:

-Mercado en México: 20 millones de ddlares.
-Mercado en Estados Unidos: 800 millones de dodlares.

(debe seialarse que la informacion de mercado es
preliminar).

e R e (e

JEPTTRRE R LS
et o _
N e e e e Tty i3
PN B T A

e N

i

;T

e T e

P
R
T T e BRI o

P S e -

ST e e
I R

v

Con esta informacion, el investigador recurre a usted
y le solicite le aconseje qué hacer.

Los 4 grupos deberan proponer lo siguiente:
a) Recomendacion sobre venta o no de la tecnologia
b) Cémo calcularia el valor de la tecnologia

c) Proponer otras opciones de desarrollo vy
comercializacion de la tecnologia.

Los grupos son:
A. Oficina de vinculacion de la Universidad

B. Agencia gubernamental que apoya a la creacién de
nuevas empresas

C. Consultoria privada
D. Banco
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R “"._‘“_ o I : Activos complementarios
"o .= 0« canales de distribucion
* capacidad en servicios
» acceso a clientes clave
* reconocimiento

+ reputacion

* haberlo hecho antes

* marca

2% ¢ Qué son los activos intangibles?

Todo el mundo sabe que en las corporaciones
modernas los activos intangibles con los que
originan el mayor valor. Las habilidades y el espiritu
de individuos y grupos; las estrategias, métodos,
procesos, ideas y propiedad intelectual que son fruto
de su pensamiento; los lazos de cultura, experiencia,
confianza e incluso afecto entre empleados,
proveedores y clientes; todo esto -estamos de
acuerdo- separa a las empresas ganadoras de las
rezagadas.

Y otra parte sera invertida en intangibles:
capacitacion, investigacion y desarrollo,
construccion de marca, entre otros.




El “lado blando” de las empresas debe ser auditado tanto
-y posiblemente mas- que su “lado duro”. Medir el
desempeno y las capacidades humanas nunca se hara (ni
deberia hacerse) en exactamente el mismo lenguaje que
la contabilidad de activos, pasivos y patrimonio (si los
médicos informaran los resultados de sus examenes de
acuerdo con los principios contables generalmente
aceptados, la grasa seria un activo). Pero si el lenguaje
es diferente, la rigurosidad deberia ser la misma.

Los activos intangibles -empleados clasificados,
patentes y know-how, software, relaciones sélidas con
los clientes, marcas, procesos y modelos
organizacionales unicos, entre otros- generan la mayor
parte del crecimiento empresarial y del valor para los
accionistas. De hecho, estos activos “blandos” son los
que brindan a las empresas su ventaja competitiva
concreta.

PRy
g

Capital humano: las destrezas, el talento y el
conocimiento de los empleados de una empresa.

Capital de informacion: las patentes, las bases de
datos, sistemas de informacion, redes e
infraestructura tecnoldgica de una empresa.

Capital organizacional: la cultura de la empresa, su
liderazgo, la alineacion de su personal con los
objetivos estratégicos y la habilidad de los
empleados para compartir el conocimiento.




Con US$ 12,000 millones de ventas anuales, la
division de textiles e interiores de DuPont hace
tiempo que gasta considerables recursos en |&D,
tanto para crear nuevos productos como para
mejorar la eficiencia de los procesos de produccion
de quimicos. Esto ultimo se divide en esfuerzos para
reducir los costos variables de operacion, como
materias primas y mano de obra, y para reducir los
costos fijos de produccion, particularmente mediante
el disefio de instalaciones mas eficientes. Aunque
ciertas inversiones en 1&D obviamente se justifican,
no queda claro cuanto gastar en cada una de estas
tres categorias: 1&D de productos, 1&D de procesos
de costo variable e I&D de procesos de costo variable
e |I&D de procesos de costo fijo.

Para orientar su asignacion de recursos, DuPont me
pidié realizar estimaciones confiables del retorno
sobre la inversién para cada tipo de I1&D. Me centré
primero en los datos relacionados con insumos (los
costos): principalmente en los gastos anuales de I&D
en cada categoria entre 1985 y 2000.

Estos datos debian ser cuidadosamente depurados
de diversas asignaciones de costos generales y otros
artificios contables a fin de enfocarse en los flujos de
caja reales. Luego identifiqué los resultados (los
beneficios) emanados de las inversiones. Los
resultados de |&D de productos son, por supuestos,
los ingresos derivados de nuevos productos y de
mejoras a los productos existentes surgidas de
diversos programas de |&D.




Converti estos flujos de ingresos en flujos de caja
libres al restarles todos los costos y gastos de capital
asociados. Los resultados de los dos tipos de 1&D.
Converti estos fiujos de ingresos en flujos de caja
libres al restarles todos los costos y gastos de capital
asociados. Los resultados de los dos tipos de I1&D de
procesos fueron identificados usando informacion
detallada sobre las disminuciones en los costos
variables y fijos de produccion atribuidos a 1&D. Una
vez obtenidos los flujos de costos y beneficios para
cada tipo de I&D -y luego de depurar los datos y el
analisis de doble contabilizacién, items no erogables
y otros factores de “ruido” —pude determinar el ROI
para cada tipo de inversion. Eso me llevo a una serie
de provechosas conclusiones.
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Descubri, por ejemplo, que dos tercios de valor
creado para la division por los productos nuevos o
mejorados durante el periodo —valor que ascendia a
cientos de miliones de dolares- podian ser atribuidos
a 1&D de productos. EIl tercio restante emanaba de
actividades de fortalecimiento de marca (calcular esta
ultima porcion me permitiéo estimar, adicionalmente,
el ROl para las actividades de construccion de marca
de la division). También descubri que, dados los
gastos relativamente altos en |1&D de productos, su
ROI superaba s6lo marginalmente el costo de capital,
lo que indica que el nivel de financiamiento era en
lineas generales adecuado.




Las grandes oportunidades del gasto en 1&D
provinieron del ahorro de costos. El valor total
creado por 1&D de procesos durante la década (en
valor presente neto) fue aproximadamente el doble
que el de 1&D de productos, y sus ROl fueron
sustancialmente mas altos. Aun mas esclarecedor, el
retorno estimado sobre el esfuerzo total en I1&D de la
division fue cerca de tres veces el costo de capital, fo
que sugiere que las inversiones de DuPont en I&D de
la division estuvieron por debajo del 6ptimo. Ser
capaz de estimar los retornos para cada tipo de 1&D
mejoré las decisiones de asignacion de recursos de
la divisién y, en palabras del maximo ejecutivo de
I&D, “trajo verdadera credibilidad al valor de 1&D".
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Si los inversionistas no reconocen plenamente el
valor de los activos intangibles de su empresa,
pueden estar subvalorando sus acciones. Pero
icomo saberlo? Estimando el valor agregado del
capital intangible de su empresa, lo que le permitira
determinar si padece de una subvaloracion
relacionada con los intangibles; o, quién sabe, de una
sobrevaloracion.

Partimos del supuesto de que el desempeio de la
empresa, segin se ve reflejado en su resultado
operacional, es generado por sus activos fisicos y
financieros, habilitados por los intangibles: por
ejemplo, los empleados bien capacitados aumentan
las ventas de una tienda de departamentos, mientras
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que la I&D de procesos reduce los costos de
produccion de una planta. Puesto que la mayoria de
los activos tangibles y financieros son commodities,
es poco probable que por si solos contribuyan a la
obtencion de ganancias por encima del promedio. De
manera que el valor del capital intangible se deriva de
restar de las ganancias la contribucion promedio de
activos fijos y financieros en el sector. El resultado
indica la contribucion de los intangibles al
desempefio y entrega la base para la valoracion del

capital intangible.
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Asi, por ejemplo, si el resultado operacional anual de
la empresa asciende a US$ 1,000, sus activos fisicos
estan valorados en US$ 7,500 y el retorno promedio,
o rendimiento, sobre los activos fisicos del sector es
10%, entonces la contribucion normal de los activos
fisicos a los resultados es US$ 750 (10% de US$
7,500). Suponiendo que no hubiera activos
financieros, las ganancias residuales de US$ 250
reflejarian la contribucion de los intangibles
habilitadores; lo que yo llamo ganancias impulsadas
por los intangibles. EI capital intangible se calcula,
entonces, computando el valor presente del fiujo
proyectado de ganancias impulsadas por los
intangibles.




LT El detalle de las estimaciones y procedimientos
RIS subyacentes a este calculo es, por supuesto, mas
I R ’ complejo que en este ejemplo simplificado. Entre
o otras cosas, el desempeio de la empresa se estima a
s partir de las ganancias pasadas y de las proyectadas,
ST T . para reflejar plenamente la contribucién futura de los
N intangibles, mientras que los valores historicos de
los activos se convierten a valores corrientes.
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Usando la tabla “;Subvalorada o sobrevalorada?” a
la derecha, que muestra datos para diez importantes
empresas de diversos sectores, podemos ver cuan
poderosa puede ser esta medicion.

Si bien el valor estimado del capital intangible de
General Electric -nada menos que US$ 324,000
millones- no causa sorpresa, las imponentes cifras de
capital intangible de dos empresas de la “vieja
economia” —Exxon y Altria (Philip Morris)- son dignas
de destacar. Claramente, el capital intangible es un
indicador de toda empresa competitiva bien
administrada, y no solamente de aquellas que se
desenvuelven en campos tan intensivos en
intangibles como la alta tecnologia.

i3 Aun mas reveladora es la percepcion que el mercado
‘-jC:-”j-:-“f"; tiene de los intangibles de una empresa y de su

‘ capacidad para medir la diferencia entre su valor de
1 mercado y su verdadero valor, que toma en
' consideraciéon esos intangibles.
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Con una estimacién del capital intangible, se puede
calcutar lo que llamo el valor integral de la empresa:
el valor neto de sus activos fisicos y financieros
(derivados del balance general) mas la pieza faltante,
que es el valor de su capital intangible. Sélo
entonces se puede comparar este valor integral con
el de mercado de la empresa. En el caso de GE, la
razon valor de mercado a valor integral a comienzos
de 2003 era 0,79, lo que significa que GE, segin mi
metodologia, estaba subvalorada en 21%. Pzifer, por
el contrario, estaba sobrevalorada en 29%, Exxon
estaba en su valor justo y Altria subvalorada en 45%.
Para los inversionistas, esta razén valor de mercado
a valor integral es un indicador mas confiable del
valor de la inversion que la ampliamente usada, pero
imperfecta, razon valor de mercado a valor contable.
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Si mi valoracién del capital intangible es valida,
entonces las acciones de empresas subvaloradas
(aquellas con coeficientes integrales menores a 1)
deberian con el tiempo superar el desempefio de las
acciones de empresas sobrevaloradas (con
coeficientes mayores a 1), a medida que los
inversionistas gradualmente perciben su error en la
determinacion de los precios y corrigen la cotizacion
de las acciones. Investigaciones que he realizado
con Feng Gu, profesor de contabilidad en Boston
University, muestran que éste ha sido justamente el
caso: durante los afios 80 y 90, las acciones con
bajos coeficientes de valor de mercado a valor
ampliado han superado el desempefio de acciones
con coeficientes altos en 8,6% anual en promedio.




¢Subvalorada o sobrevalorada?

Calcular el “valor integral” de una empresa, tomando
en cuenta tanto sus activos intangibles como sus
activos fisicos y financieros, permite saber si la
empresa esta siendo subvalorada o sobrevalorada

por |

os inversionistas. Por ejemplo, segin nuestros

calculos, en un mismo periodo las acciones de GE
estaban subvaloradas en 21%, mientras las de Pfizer,
sobreevaloradas en 29%.

Empresa Capital intangible | Razdn valor de
estimado mercado a valor
(en US$ millones) integral
General Electric 324 0.79
Pfizer 200 1.29
Exxon Mobil 164 1.04
Altria Group 143 0.55
IBM 134 0.93
Merck 124 0.99
Microsoft 123 1.59
Verizon 105 0.80
Intel V95 1.09
S§BC Communications 62 0.80

Valores y relaciones calculados para enero de 2003

Perspectiva
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|
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Atributo

Objetivo estratégico

Fomentar conciencia e
internalizacion de la misitn, la
vision y los valores centrales que
se necesitan para ejecutar la
estrategia

Desarrolle, en todos los
niveles, lideres capaces de

Informe de la disposicion del capital
4 organizacional

Indicador estratégico Meta Nivel actual
Foco en ¢l cliente (encuestaa
clientes; porcentaje que entiende 80% 68%
Ja misién de la organizacion) ° *
Otros valores centrales {(encuesta
sobre |a disposicién de cambio de 80% 52%

los empleados

Brecha de liderazgo (porcentaje de

estratégico sean compartidos

! aces atributos clave an modelo de 90% azv;
movilizar a la organizacion competencias por encima de o
rumbo a su estrategia umbral)

Conclencia estratégica (porcentaje
capaz de identificar pricridades 5, o
estratégicas de la organizacitn) 80% 5%
Alinear metas e incentivos a
la estrategia en todos los Alineacion estratégica {porcentaje de!
niveles de la organizacién equipo cuyos objetivos e incentivos
estén vincutados al Balanced 80% 60%
Scorecard) :
Asequrarquelos Compartir mejores practicas (total de
conocimientos y activos del visitas &l sistema de gestion de 50 6,1
perscnal dotado de p ial imi par emplec)
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A comparison of historic, economic and
% strategic approaches to valuation

Type of Applicable Valuation Method
Historical of book Economic value | Strategic premium Transaction accounting
value (accounting) {cash flow) {options) {mark-to-market)
. ~ Type of capital
Economic Capital
Fixed capital Yes Yes No Yes
e Working capital Yes Yes No Yes
2| Cash, securities and investments Yes Yes No Yes
Income-producing intellectual No Yes Ko Yes
property
Value processes No Yes No No
" +i] Strategic Capital
?i Business plans No Yes
: ﬁ:{;ti?;:’t: ;s::::.e :i:nvenu:mal Cost Yes No
In process R&D Cost Yes Yes
i Goodwill Cost No Yes
& Strategic alliances. Unused Cost Yes
financial capacity
Transformation processes Cost Yes
el T TRy
Y. k"




ercicio 4

Cada participante debera identificar el principal activo
intangible de la institucion en donde labora. En
algunos casos se aceptaran dos o tres. Posteriormente
el grupo identificara los tres mas importantes.
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ﬂ/\ ‘Factores para determinar el valor de una
. h7 patente

A

K1

‘.= .+ La primera patente en el mundo se otorgd en Venecia

e en 1474,

* Primeras patentes lucrativas: reloj de péndulo (1657)
bomba de vapor (1698) y maquina de vapor (1767).

: + El valor de una patente depende del mercado, del

precio y del tiempo en que ofrezca beneficio.

' Caracteristicas de las patentes

« Duracién: a partir de la solicitud), pero se debe pagar
una cuota de renovacion.

+ Amplitud de las reivindicaciones
» Excepciones y defensas legales

*+ Persecucion al infractor (costo de litigio en EU
$500,000/patente)

Valuacion de una patente, factores a considerar:
+ Cobertura

— Nacional

— PCT (cuantos y cuales paises)
= Costos asociados a la patente

— Costo de desarrollo de una patente

— Costo de obtencién de una patente
México - $ 8,000 M. N.
Estados Unidos $ 3,300 USD
Canada $ 2,500 USD
Europa (fase regional) $12,000 USD
Brasil $ 1,500 USD
Australia $ 7,000 USD
Corea $ 5,300 USD
Japén $ 5,000 USD
China $ 3,500 USD
Para ocho paises: $36,000 USD




Categorias de lideres en la industria del
software y microcomputadoras hasta 1997

Introduction | Leadership start Years to Years as Approximate Shares (%)
date date leadership feader Leaders [ Second | Third
Word processors 1979-1997
Word Star 1997 1980 1 5
Word Perfect 1979 1987 7 6 4 2t 10
MS Word 1980 1993 10 5+ 62 26 9
1983Spreadsheats 1979-1957
E 1| VvisiCale 1978 1979 0 5
i Lotus 1-2-3 1983 1984 1 9 51 20 12
MS Excel 1985 1993 ) K 69 26 5
Operating systems 1977-1997
COM 1974 1977 7
(M5 or PC)-DOS 1981 1984 3 9
Windows {16-bit) 1985 1993 8 3
Windows 95 1995 1896 1 4

» Costo de preparacion de una patente:
México: $20,000 - $50,000 MN

L] ¥
B
e g TR

& Estados Unidos: $5,000 — $100,000 USD

L Europa $30,000 USD

e it « Costo de renovacién {(mantenimiento)

2 O *{ Estados Unidos 2003: $13,000 USD, $890 (3-5 afios),
24 oz $2,050 (7-5 afios), $3,150 (11.5 afios)

[ S j + Tipos de patente

L IR — Individual

S ‘E ? — Acumulativa (hay 3 tipos)

?;?“‘ﬂ T _i_’f%; — Defensiva




basica y aplicaciones

_-Application 3.

2. Producto de segunda generacion que
requiere varios aportes de productos de
primera generacion (research tools)

Research tooi 3
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Tipo de licenciamiento
Exclusivo
No-exclusivo

Venta de patente
— Regalias sobre ventas por un periodo

— Un pago inicial
~ Combinacion de ambas

Competencia




Inversion en IyDT como porcentaje de ventas

(500 empresas globales), 1998

Industria % Ventas |# Patentes |Costo patente
(10° USD)

Electronica 6.46 22,941 3.15
Farmacéutica 12.64 1,998 14.03

[Quimica 4.86 4,543 4.37

¢ Automotriz 4.22 3,458 13.38
Aviacién 3.45 1,459 2.35
Computacion 5.80 9,682 1.88

| Software 12.00 770 9.64
Petrolera 0.87 994 5.80
Alimentos 1.36 204 14.38
Equipo industrial/fagricola 2.89 1,364 5.54

3
Industria % Ventas [# Patentes |Costo patente
(10° USD)

Telecomunicaciones 4.12 738 20.20
Papel 0.74 329 2.51
Metalurgica 1.09 422 4.45
Productos metalicos 1.39 437 4.03
Ingenieria y construccion 115 500 2.67
Materiales de construccién 1.20 219 3.5
y vidrio N
Servicios, gas y 1.11 38 60.89
electricidad
Jabén y cosméticos 3.41 986 3.03
Equipo cientifico, 7.59 3,113 1.39
fotografico y de control
Tabaco 0.980 52 17.21
Productos de hule vy 3.99 344 4.74
plastico




Industria % Ventas |# Patentes |Costo patente
(10° USD)
Bebidas 1.02 0 -
.| Biotecnologia 46.51 793 5.09
{Miscelanea 3.48 2,215 3.20

Total de inversiéon en lyDT
256,682 millones de dolares

Namero total de patentes
57,599

Caso 4

Suponga que 5 empresas van a gastar K en construir
un laboratorio y pagar un desarrollo tecnolégico que
dara por resuitado una patente.

- Cada empresa tiene la probabilidad de alcanzar el
- resultado, 1/5. Suponiendo que el valor de la propiedad
1 es 5K.

. Si las 5 empresas participan, su beneficio esperado es
- cero. Si se permite que hagan un proyecto conjunto,
* sélo deben invertir K y repartir el éxito, a cada una le
: toca 4K/S.

¢ Qué opina? '
¢En qué condiciones lo aceptaria?
¢ Como afecta a su proyecto de desarrollo techolégico?
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> Ejercicio 5
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Un inventor mexicano solicita apoyo para patentar sus
desarrollos en el mundo.

De acuerdo a'la revision preliminar que ha hecho de los
documentos que le ha presentado, es posible generar una
patente de producto y el mercado potencial es muy grande
pues es un producto totalmente novedoso.

Recurre a usted para que le recomienden qué hacer y le
indiquen cuantos recursos requiere para poder lograr su
ohjetivo.

Los grupos son:

A. Agencia gubernamental que promueve el desarrollo de la
investigacién

B. Banco privado que esta
desarrollo tecnolégico

C. Grupo empresarial que tiene experiencia en desarrollo
tecnologico relacionado con el invento

D. Consultor privado

incursionando en apoyar

.
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Hypothetical Earning Forecast
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Year Earning (M$)
1 $50.0
B 2 55.0
7 3 650
i 4 66.0
? 5 80.0
1 Historical data
{ 6 40.0
g 7 80.0
o 8 95.0
% 9 100.0
s
4 10 115.0
;E Three-year forecast based on:
i 10 years of history 13 1224
- 10 yoars of history, excluding year 6 13 128.6
- Syears of history 13 1740
- 3 years of history 13 1433
- 2 years of history 13 160.0

g ,:C‘yOSt én.& ’é, :‘ ’
L capital data




ltem Range
Gross margin +5% °
Fixed capital + 30%
Price + 10%
Timing 1 2 years
Sales volume + 20%
Selling costs + 5%
Factory overhead + 3%
Working capital +30%
B 5Tt ol e
AN
o Cumulative Costper | Annual
Probability k No. %, . % RED yletd
Stage o advance gzbabmty projects | projects pﬁ;’ :::’; Cost {SM)
Conceptual 33.3% 10.4% 96 5.8 0.375 36 30 37
Feasibilrty 500 ni 32 193 0.750 24 20 7.5
Development 7540 625 16 8.6 1.500 24 20 15.0
Early commerciafization | £3.3 833 12 72 3.000 6 30 30.0
Commerclalization NA 1008 10 6.0 NA NA NA
Total 166 100% $120 100% $56.2
Sales (5) $240 46.9%
7/
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{; Flujo de proyectos (II)

Stage New | Contive | Advance | s Total | Time | Percent C‘;’:r‘;'::;"’
Conceptual Research 48 48 16 32 96 2 3313 104
Feasibility 1% 16 8 8 2 2 50.0 n3
Development & ] [] 2 16 2 750 625
Early commercialization & [ H 1 12 2 833 83.3

Caso 5

Una empresa farmacéutica (MabPharm} tiene un producto y se encuentra
en la fase {ll de pruebas en la Food and Drug Administration y todos los
resultados, parecen ser promisorios. ’

Sin embargo la empresa debe invertir alrededor de 150 millones en una
planta nueva para el producto y por tanto desea licenciar la tecnologia.

El mercado se ha estimado en $100 millones a partir de 2 afios y crecera
linealmente hasta $200 millones dentro de 12 afios, cuando fa patente de
MabPharma expire.

Existen 2 empresas internacionales:

A) Una empresa (BMX Pharma) ofrece un pago inicial y Onico por 40
millones

B) Otra empresa (Tpharma) ofrece una regalia de 8% por ventas netas
anuales.

MabPharma no pagaria impuestos para cualesquiera de las 2 opciones,
ya que tiene necesidad de fondos para su programas de investigacién y
presupuesto.

La empresa tiene un costo de capital del 22% mientras que para los 2
compradores se estima en 12%.




¢;Cual de las 2 opciones es mejor para la empresa?

2Como se modificaria su respuesta si el ofrecimiento fuese de 48
millones?

2 Como se modificaria si las regalias fuesen del 10%?

Suponga que el costo de capital en realidad es de 18%, ¢en qué
afecta la decision?

Suponga que el costo de capital de los posibles compradores es
mayor que el estimado, 18%, ¢como se modificaria su
presupuesto?.

Licensing revenues

Royalty rate as percent of revenues: 8%
MabPharma cost of capital: 22%
BMX cost of capital: 12%

Year Revenues Casr!;;lac;:ef;om DCF MabPharma DCF BMX
0 $0 - $ 40,000,000 $ 40,000,000 - § 40,000,000
1 $0 $0 $0 50
2 $ 100,000,000 $ 8,000,000 - $5,374,899 $ 6,377,551
3 $ 110,000,000 $ 8,800,000 -$4,846.221 $ 6,263,666
4 $ 120,000,000 $ 9,600,000 - $4,333.431 $6,100,974
5 $ 130,000,000 $ 10,400,000 - $ 3,847,992 $ 5,901,239
6 $ 140,000,000 $ 11,200,000 - $3,39,714 $ 5,674,269
7 $ 150,000,000 $ 12,000,000 - $ 2,983,063 $ 5,428,191
8 $ 160,000,000 § 12,800,000 - § 2,608,143 $ 5,169,705
9 $ 170,000,000 § 13,600,000 -$2,2711,436 $ 4,904,296
10 $ 180,000,000 § 14,400,000 -$1,971,352 $ 4,636,415
11 $ 190,000,000 § 15,200,000 -$1,705,632 $ 4,369,637
12 $ 200,000,000 § 16,000,000 - $1,471,641 $ 4,106,801
Subtotal 2.12 present value | § 132,000,000 -$ 34,810,525 $58,932,7444
Net present vatue $ 92,000,000 $ 5,189,475 $18,932,744
Interna! rate of return (1IR) 19.1%




Ejercicio 6

Una empresa mexicana debe evaluar una tecnologia
que necesita y tiene 3 ofertas:

A) Desarrollo tecnoléogico mexicano con patente
nacional

B) Investigacion y desarrollo a nivel de prueba de
principio (documentos diversos)

C)} Desarrollo tecnolégico extranjero, no patentado y
proveniente de una empresa poco reconocida.

La empresa invita a todos los participantes al
Diplomado como consultores y lo primero que
pregunta es en cuanto tiempo podrian evaluarla y
cuanto le cobrarian.
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Creatividad

» ¢ Como entiendo la
creatividad?

» ¢ Por qué ser creativo?

¢ Qué elementos existen para
. ser creativos?

Creativida ™o



- ¢ Como entiendo la
creatividad?




¢Por qué ser
creativos?

: (abnr otros
\ Campos) '
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Toda situacién problematica tiene tres aspectos:
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Un civil dirige las fuerzas armadas

POSITIVO NEGATIVO INTERESANTE
* Nuevo esquema de * No pertenecer a la armada |« Rompimiento de
decisiones » No conoce la vida y reglas paradigmas actuales y
« Apertura de la de la milicia pasados
armada + No paso por el escalafén . | * Todos tenemos algo
- Convencer, no militar que aprender
ordenar « Nunca se ha subido a un * Posibilidad de nuevos
« Deseos de aprender barco | esquemas de desarrollo
 Los civiles no piensan como personal & institucional
nosotros los militares

Creativida &7



Lo Técnica
SWOT

Weaknesses - Debilidades
Opportu rtunidades

Junr.
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Las FORTALEZAS de una entidad Las DEBILIDADES de una entidad
(persona o0 empresa) o situacion es (persona o empresa) o situacion es
- el conjunto de recursos, habilidades €l conjunto_de caracteristicas

y caractenstlcas Ppropias que ofrecen propias que pueden impactar como.
_ una ventaja. | desventaja. |

Las OPORTUNIDADES de una | Las AMENAZAS de unaentidad
~ entidad (persona o empresa) o | (persona o empresa) o situacion es
; ~ situacion es el conjunto de | el conjunto de factores externos que
factores externos que pueden L Efpyedéh impactar negativamente.
" - impactar pos:tlvamente R AR,

) |
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Analisis de una problematica

POSITIVO NEGATIVO

o s

NTERNO | FORTALEZAS | - DEBILIDADES

> S T — -
Leoxil - T VY
NI A *15 B A e vt R AN P
LR f : _igwg,f'" [ e i »7&::3:3}),?&&3“;1"5 mE g
Lt

EXTERNO | OPORTUNIDADES | - AMENAZAS
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Obietos

Un OBJETO

CREATIVO

tiene.dos
caracterlstlcas

Novedoso il

-, 2
St
R

Ungum_E_c:lg-

‘tiene.dos
caracterlstlcas

NovedOSO
Inutll A

b5 v”\g*!
R
b,{‘;’)’

5 L oR.
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Clavo Escalera
bicéfalo Para

rengos

Bicicieta Para escaleras




Objetos necios

BOLICHE DE PIEZA UNICA Estew
| juguete, obtemdo de un solo bloque ‘de
‘ madera;: st absoiutamente;
mduspensable Ewta Loasi Ios'
inconvenientes de los. boliches comunes, -
| con,;los - cualés.. iino -puede -llegar a

golpearse la mano.

zPARAGUAS PARA PAISES
5 SECOS Su concavidad externa
perm|te recoger el agua de
ﬁlluwa mduspensable para la vida.

W 0 it . st

' e - REVOLVER PARA | g
ANTEOJOS PARA - 57
ENAMOJRADOS s ff SUICIDAS Ewta la’ excesnva ﬁ o

MIOPES: Les permite - i = manupulacnén causa de ! ;
' mirarse a los ojos sin ; | ':“gwg. "accidentes fatales.

e

o S Sy ©
- e

fatig arse. =~ (Por Marpelo Foresti.)

[ PERCHA PARA ZAPATOS; | TWJERAS DE DOBLE COMANDO:
" Como se ve, es para mantener % Utensnluo ideal para las academias de corte
" en orden ol ropero. | LT @;y%confecmon (Por Andrea V. V1ejo )

s

1 (Por Alberto Cereseto: . '

4 et gt e v

(Todos estos objetos son obra del dibujante francés o g
Carelman.) Creativida ™




Objetos necios

Sobre para
circulares

Lap|Z labial para
mujeres de labios
gruesos

:
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El cerebro humano v la
creatividad

Hemisferio izquierdo

i -

e o e s e oy

ferlo derecho " .

P ? o

s fint ,,m: Po e
% ' .

3

i

r

ey

ot e
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MATEMATICAS

1
it}

" MUSICA ]

R

N\

TACTO
DERECHO

CIENCIA

ESCRITURA

FANTASIA

TACTO
IZQUIERDO

PERCEPCION
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— El cerebro y sus funciones

—— P E

Verbal No verbal
| Analltlco Slntetlco
~ Simbdlico Concreto .
- Abstracto ' Analoglco“
Temporal .- Atemporal
Racional - - No racional -
' Digital .~ Espacial
 Légico . Intuiivo
Lineal .  Holistico

N

OHO343d OId34SINTH

Q
2 |
W
S
N
Q
X
0
2,
=
0
I

/
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"Modelo completo del cerebro

" Proceso del pensamiento

Proceso del pensamiento

\OQ'QQ ~ ~usando el sistema cerebral %"‘?o
& & Bh
g DX
N — ~ X0
o O o
&
A O

Ry
i & 3
o g8
£ . 3 2
S Basado en hechos Integrador g g_
N @ 9
0 e
K > S8
kS Emocional Qe
o Planeado 9) g
I3 Organizado Interpersonal § -g-
g;s Detallado Basado en S-S
é _ sentimientos !
; Secuencial , .
Sinestésico )
| G
< —_ . ¢
2 Y
29 &
% d

Ry

Logico
Analitico
Cuantitativo

Holistico
Intuitivo
Sintetizador

Proceso del pensamiento
usando el sistéma limbico




Inteligencia Logica-Matematica

Frecuentemente llamada "Pensamiento
Cientifico.” Esta inteligencia se relaciona con el
pensamiento-razonamiento inductivo y
deductivo, numeros y el reconocimiento de
patrones abstractos

Inteligencia Verbal- , ' Inteligencia Visual-
i Linglistica . Espacial

Esta inteligencia se apoya
en el sentido de la vista y la

" Se relaciona con las palabras y el
lenguaje —hablado y escrito-

domina la mayoria de los o Capacidad para visualizar
sistemas educativos un objeto, incluye la
Occidentales iy habilidad de crear

o,

Inteligencia Intrapersonal < internamente imagenes

L] L] menlta.les I 4 -
Se relaciona con los estados?**' Inteligencia Cinestésica-
interiores del ser, la {r Corporal

autorreflexion, el
metaconocimiento (ejemplo:
pensar acerca del
pensamiento) y percepcidn
de la realidad espiritual

Se relaciona con el movimiento
fisico y el conocimiento-sabiduria ¥
del cuerpo, incluyendo la corteza ™~
motriz del cerebro. Que controla el
movimiento corporal

Inteligencia Interpersonal  Inteligencia Ritmica-Musical

Esta inteligencia opera Se basa en el reconocimiento de
principalmente a través de la patrones tonales, incluyendo
comunicacion y las diversos sonidos ambientales y en

relaciones persona a persona la sensibilidad a los ritmos y
latidos




La respuesta correcta
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Ejercicio

Observe las cinco figuras que se muestran y seleccione una que sea diferente de’

las otras
d) '

€]

. i
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Ejercicio

L
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Jerciclio

LLl
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Ejercicio

L
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Ejercicio

LA SEGUNDA RESPUESTA

NADA MAS PELIGROSO QUE UNA IDEA
CUANDOQ ES LA UNICA QUE TIENE.

LA MEJOR MANERA DE OBTENER UNA
BUENA IDEA ES TENER MUCHAS IDEAS.



Logica

Directo
Enfocado
_ ’ Fantasia
Tome una hoja de papel en blanco Metafora
y trace una linea vertical en el Suefio
centro. Razén
Precision
En la parte superior izquierda A'\c:'no
. ulto
escriba la palabra SUAVE y en la Realidad
superior derecha la palabra DURO. Paradoja
Difuso
Témese un momento para leer los ool |
_siguientes conceptos y aquellos e '
que considere como suaves H'zmor .
coloquelos en la columna de lo Consistencia s
suave, mientras que aquellos que Jugar ™
considere como duros coléquelos Trabajar -
en la columna de lo duro. Exacto j
i i AP Ambigledad e
Lo anterior constituye un ejercicio Genergnzacién d 4

subjetivc_), pero le permitira adquirir Aproximado
un sentido general acerca de las
cosas suaves y duras.

. L
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) Pensamiento Suave _Li Pensamiento Duro
Aproximado
Difuso ; Premso “i
Jugueton i Exacto
Humonstlco | : Espec‘lflco
Paradopco | . Adulto |
o Nifig e Logico ;.
Metaforico EE——
"Es como la luz fluorescente” "Es como un proyector de luz”
“Busca similitudes y conexiones” ‘Busca diferencias”

L
Creativida %W



?é; YIN

Negatlvoésf* |

;Paswo
Femenlno

Obscu rldadi

i Noche
% Frio
% Suave
‘Himedo
Inwerno
Luna

Em00|on~~~~u., )

H. Derecho
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\‘\Calor

Posatlvo
~ Activo \
Mascullno
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Formas de pensamiento

VERTICAL

HORIZONTAL

Es la forma de pensar que procede paso a
paso y su fundamento es la l6gica

Es la forma de pensar que busca diferencias
en todos los sentidos. '

Es la forma de pensar que selecciona,
juzga y decide. Busca probar y establecer
laci g : Al

Es la forma de pensar asociada al movimiento

y cambio. Busca alternativas de cambio

Busca estabilidad y las respuestas que la
garantlcen Busca contmmdad

Busca formas alternativas de ver y pensar las
cosas. Busca interrupcion

Busca la mejor alternatlva posnble Busca
respuestas : -

Busca las alternativas diferentes. Busca
preguntas

Se usa para descrlb:r lo que sucede en
nuestro pensamlento -

Se usa para hacer realldad lo que pensamos

Es el pensamiento analitico

Es el pensamiento,provocativo

La palabra funcional en este pensamlento
es NO-SI

La palabra funmonal en este pensamiento es
PO

Es el pensamiento que promete un
minimo de resuitados

Es eI pensamiento que aumenta las
posibilidades de maximo resultado, pero no

T—Toroo
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4r—Paradojas de la educacion

e Uno aS|ste a la escuela para
L saber mas y cuando

,;termlnamos nos damos cuenta

El conocimiento de la | jque no sabemos nada
Ignorancia A ;':EI verdadero maestro no
El ateo o falto de espiritu E ; :*permite Atra cosa que
es aquel que al estar S aprender

mirando sobre la - } |
profundidad del ablsmo no
vio nada y al voltc—?ar hama

* Lo importante de aprender es

como aprender

arriba se quedé ciego al -

ver tanta luz del Sol

Creativida ™



N Paradojas de metas
: personales

e

No sabemos lo que somos si
ignoramos 1Io;;,quga,s‘erelj,gos |

1

La meta mas loca es la mas

cverda |
La importancia de una meta
subsiste mientras no la i
alcanees ‘

haber alcanzado aquellas metas

que parecian inalcanzables

Creativida ™= T
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EJERCICIO

|
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o

1

y registre su tiempo.

Arme el rompecabezas proporcionado

177 )
S
ATV

7

(R

I
NAPNSIN
I TR

B
/T
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- Diplomado en Gestion de
Proyectos Tecnologicos y
Propiedad Industrial

Tipos y Fuentes de Financiamiento
para Proyectos de Investigacion
Tecnoldgica -

Palacio de Mineria, Octubre 26, 2006
México D.F.
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Diplomado en Gestién de
Proyectos Tecnolégicos y

Propiedad Industrial

Tipos y Fuentes de Financiamiento
para Proyectos de Investigacién
Tecnolbgica

Paiac0 g8 Mineria, Octubra 26, 2006
Méuco D F. v

CONTENIDO

e Introduccion

= Definiciones

s Analisis

s Empresario Modemo

» Criterios para definir el vaior de un DT
a Proceso Comercial

= Experiencia de HYLSA

= Instituciones de Crédito

INTRCDUCCION

Un proyecto de Desarrollo Tecnolégico por io
general es catalogado como un “Proyecto de
Riesgo” y por tal, siempre se le castiga en su
analisis financiero.

*» Tasa de retorno de fa inversion (TiR})
s Periodo de pago (PP)




INTRODUCCION

Entonces, el problema que se tienen para aplicar al
financiamiento para un proyecto tecnoldgico es:

L Como presentario?

2Como resailtar lo intangible?
LComo mitigar la incertidumbre?

INTRODUCCION

- w3 e awe

Es muy importante en este punto distinguir entre:
v Proyecio Tecroldgon en una empresa ya establecida

¥ Proyecio Teawaldgco que implica ef desarvollc de una idea hasta la
formacidn de una nueva empresa “PyME"

INTRODUCOCION

Para el caso de un “Proyecto Tecrnoldgico™ en una
empresa ya establecida, es muy importante buscar el
maximo beneficio, tomando en cuenta que:

. Valor agregado
S e———
Beneficio G 0

O sea que su expectativa de negocia dobe sar @l que su
beneficlo ssa tan atractivo por 3l solo ¥y no requiera de
“Estimulos Especiales”




INTRODUCCION

Una tendencia natural en [as empresas que s& Inician en la gestdn de
tecnologia es en enfocarse a proyecios que mejoren su cormpebinadad
por lo que dingen su esfuerza a disminur & renglon de los costos, o
sea el DENOMINADOR

Valor agregado
Cowte

Beneficio = >7?

Por supuesto que el beneficio estark en funcion del margen de
mejora gue presente o renglon de t

INTRODUCAON

La nos indica que {3 variable que mas potencial de lograr mayores
bmm“‘a productos

es an a valor agregado de los
Bensro < YAlOr agregado
a Costo -

Sin embargo, los esfuerzos en el desarrollo de nueves productos
parecen de mayor costo y tiempo pues implican casi siempre la
vinculacléon con alguna universidad

INTRODUCCION

Para el caso de un Proyecto Tecnoldgeo que involucra e desarmolio de
una idea hasia e establetimento de una empresa qus coloca un
producto en ef mercado, &l trabajo de la presentacion del proyecio es
basiante mas complicado pues:

Se estd vendiendo un sueno




DEFINICIONES

M TECNOLOGIA ES:

- Techng Industria
- Logos Tratado

La sistematzacnda de o3 conocsmiontos y prachcas aphcables B cualguer
aciividad y mas comentaments a los procesos indusinales.

Utilizz, Jos métados de ka cienca y fa ingeniara en contraste con el conjunto de
reglas empincas que constiiuian L33 tdenicas v oficgs anteriores a la revotucsin
industrial.

» TECNOLOGICO:
Peananecients o mlativo a 13 Tecnologia

DEFINICIONES

M TECNICA:

. Conjunto de procedimentts o Métodes qué permien hacer los trabaps de

forma mis rapxia y eficar.
- lijado de maderas - cortada de papel - la sokdadura
» moldeado de metales - la pmtura - el teyrda

» PROCESO TECNICO:
Conjunto de procedsruentos gua imolucra més de dos thcrucas para lograr ef
misma fin.
- punficactn def agua para abtenar agua potable
filtracin, decantandn, dascompasidn quimica por accKn de
RICIOOran s, connacidn v 13 uortzacion

- [ o
nh = =%
—e

ol [hla=led =3

Y

T
i !

DEFINICIONES

LA TECNOLOGIA. sucla sor wista como la aphcacdn practica de los
conocwniantos clentificos en [a resolucdn da problemas

¥ A fines de! sigio XIX fa ciencia, na habla hecho apertes a la tecnologla La
mayoria de las ylos p dcnd S8 Crearn y mejoraron a
party de la ¥ cong provios.

3 A mediia que La cencia adquind mas importancia y desarrolld les
CONCCIMIentos Gentificos, #5tos comenzarn a utlzarsa para la creacion de
nUEveg procedamentos tecnoldgicos.

¥ La relactin antre ta menologia y La clencia se volvié mds cercana no
solamentsa por esto, 310 tambwin pongue B iscnologia o hgar a ta
investigacidn crentifica a través de productos ICNIGPCOS NSCESAN0S pard
hater jos experimentos centifices.




DEFINICITONES

Anora, La TECNOLOGIA

¥ Comprande los conocimeentos
clgntificos y los,

¥ Mélodos y  procedanientos
empleados  para  producis
productos, © modfcar su
entorno

De acuerdo con las
demandas de [os distintos
sectoras da la socisdad y &l
blen comun.

DEFINICIONES

La tecnologia se desarolla sagun & drea de demanda En general, las areas

pueden requenr mas da una distipina, Por ejemply’

@ TECNOLOGUA DELOS MATERILES [E) quimica. akmentia. papeiea,
metalkeges, automotnz, el

# TECNOLOGIA DEL TRANSPORTE ¥ ﬂ qQuirmca, metalimica, telefonka,
o DE LAS COMUNICAZIONES a0, leievesan, st
L]

o TECNOLOGIA AGRICOLA ¥ ) stmertes, texti, tamacintc,
 GAMADERA- Quiuca, ot
 TECNOLOGIA AMBIENTAL ) qwne, e, sntam, s

o TECNOLOGIA DE LA INFORMACION
o TECNOLOGIA DE LA EDUCACION
@ TECHOLOGIA APLICADA A LA SALUD

TR Dapapn ey s Gl 7 Ay Tt ¥ Frapman bl

DEFINICIONES
o Attt e i b
Actugiments diferenis sactonss ¥ faamre——r

da la sociedad demandan
tecnologias para resobver Sus
problemas

Por  eremplo 08 sectones
empreaanal, industral, comencial,
agrano. polibco y  fnancero,
constituyen un 3rea de demanda

Araay e damands de Yecnsl

tecnokigica v, en general, sus | Y S p———

Miereses 0N LNa COMSEcUeNCis

det memado a ravés del cual se /""n""'-\

afectia la compra y la venta de o Y p—ciar

SUS produrtos tacnehigicos. "'I'": Crogprons
H




DEFINICIONES

PRODUCTO TECNOLOGICO

b Se denoming producto @ todo ko que una organzacion ofrece en o
mencado para se¢ usado o consumido, Es el resultado de la transfomacsn
de diferentes fhpos de matenales y pueden ser objelos fisecos, xdeas,
tugares. etc.

Los producios lscnoidgicos son todos aquallos que responden a las
necesidades de las parsonas y se oblienen a partic de ixs difereniss
tecnologias.

HAY TRES TIPQS DE PRODUCTOS:

o BENES: son oy atefacins y mytemles. Por &emplo, un ttkvsor, Esing prducios.
ss obtmnen a patr do b3 tansformacidn y ataboracin de deintay Maters pomas
r ]

[—
“

DEFINICIONES

PRODUCTO TECNOLOGICO

Q@ SERVICKOS: 300 Io3 bereficos provermntes dé b oganctatuin del tabno  gupal o
ndvidual destinados a cutar s oa del pubico o da
aiguna entdad oficial o prvada Porepempln. s sencos  de  comeo,  Sahad,
bombams, control da calidad, a 8

segurdad, transpone, erc.

& PROCESOS: son tas ) paia mejorar Pod
sempl, kis métocos que empisa ta bowcnalogia y a ingemeria gerdtca para
otrtner semites 08 Meor CAIAD, MSdCHNErtss, EGANCIL, YIS, 81C.

VS Dimtemaa
[

DEFINICIONES

CICLO de un PRODUCTO TECNOLOGICO

@ DESARROLLO: Cuando un producto se mtoduce an el mercado, desds i
Msma aceptacstn hasta ta regl capacdad de respuesta de fabncacstn.

& CRECIMIENTO: Una vez que & producio estd nstalado en o mercado
Normalmente asta relacionado con el &ulo que ésis lenga y es nomal la
Ntroduccion oe Meyras § cambies que mpuiser su svolucin.

& MADUREZ: E producto estd estancado, exsie und tondencia muy fuete a
efectuar cambios o adecuaciones para Jogras Su permanencia,

No cbstanta esto ha de h con una rig: ¥a qQue s8
corre ol riesgo de que las | ! no tengan por una caida
drasilca en la demanda,

VR Dty 1 Gt v
"




DEFINICIONES

CICLO de un PRODUCTO TECNOLOGICO

» DECLINACION: o producte deja de ser requanido y por o tanto se
disconinuasu  fabricacion {muerta del producto).

Hay productos que son insustiulbles, como alguncs senacios basices que sa
astabiiizan en el tempo. En cada caso, las etapas tienen su propia duracidn.

Generalmente {az novedades bene

un cclo de vida corto. despiertan it e e g wm prhucty
nterés, todos tas buscan, pero sl no

rasueivan una necesidad

e e e | /.!_i’\ma,

DEFINICIONES

TIPO3 DE PROCUCTOS TECNOLOGICO %& vs ﬁ

@ ARTESANALES sa hacen en ialleres donde las tareas son de upo manual.
Por este motrvo estan equipados con hemamentas y maquinas muy simples

En general, Ja anbdad de personas que irabaja en un fatler es poca. vy of
numero de unidades producidas las unidades presentan diferencias
en cuanio 3 sus caractarisbcas, dabrdo @ que las treay Punuales carecen de
suficenta precisitn como para que sean ldénticas.

o INDUSTRIALES san producidos en Mbncas En éstas, las laeas se
encuentran  mecanizadas © aulomalizadas gracias al empleo  de
herramientas y méqunas da gran tecnologia

En Ias fabncas por b g I by . ¥ 30 producen mies do
! a as da una poblacin-
VI Digivaiy

P
DEFINICIONES

ANALISIS DE UN PRODUCTO TECNOLOGICO

Analizar un producto iscnoldgico, ademas de conocer como es, sé comporta, y
funciona. también es necesaric tonocer como S@ relaconan las distntas
lecnokogias ullizadas para producirio. Quéd IMPICANCLay BCONGMICas ang, para
comprender 1 as factible realzario.

MEpONGE 3 Preguntas tales coma

o Cub partas o p dcho

a (Como s relaconan entre SIT

Para que el gro aumpla su funcdn fqué pares son
ssanciales y cudies no?

& Qb neceaxiade s pertite Satdacer'?
* ;Oe qui Mmatemnains o3t hechn &l groducn?

2 (En qué #3 smilar yo of de atros qua cumpien
mesma funcibnT

R Ovpteman




DEFINICIONES

TIPOS DE ANALISIS PARA UN PRODUCTO TECNOLOGICO

& Anisg morfoligeco’ ¢ Qb forma baraT

@ Anjims estructieal o Cidding 10 13 ¢lementos y ¢mo s mglaconan?
* Anglsts de lunconamento, (Camo furcorg?

@ Analisis econdmica. (Oud valor tena?

& Analss funconal ( Qud funcen cumple?

@ Andlss del sumemen y avalucion hestinco' (Como estd wincutads 3 B estructua
ot y a s demamnaas socialesT

« Andiss relaconal. . Come et miaconado con su enimo?
a Analsis tecnoidgco ( Como est hacho y de qué matenal?

DEFINICIONES

EMPRESA TECNOLOGICA:
UNA EMPRESA QUE COMERCIALIZA TECNOLOGIA SE PUEDE DEFINIR -
COMO:

» Una empresa que ofrecs en &f memado productos (productos, procesos,
saracios) qua estan en e astado del are y que &3 propletana de ellos @
través de patentes

Chras caracteristicas son:

b Su linea de producios aa renueva ¢ actuallza, es decir que No 62 un S0k
producto

b Ademis ofmce.

+ Asstancla para que el clent logre el o
antranamenta, amangue, Etc.)

A Yacmca pan 2 chants

ANALISIS

FALTA DE INTERES POR EL DT EN LA INDUSTRIA MEXICANA

LA FALTA DE INVERSION EN DESARROLLO TECNOLOGICO EN LAS
EMPRESAS SE DEBE A UMA HERENCIA CULTURAL DE HACE CASI TRES
GENERACIONES {OCHO PERIODOS PRESIDENCIALES) EN DONDE.

¥ LOS DESARROLEOS TECNOLOGICOS NORMALMENTE SON DE LARGO
PLAZO Y LA INDUSTRIA VIVE AL DIA.

NO SE SENTIA LA NECESIDAD DE SER EL MEJOR
} ECONOMIAS CERRADAS, PROTECCIONISMOS NACIONALES.
¥ DESCONFIANZA EN POLITICAS NACIONALES HACIA EL FUTURO.

No habia motivacién para apostarie al futuro.




ANALISIS

FALTA DE INTERES POR EL DT EN LA INDUSTRIA MEXICANA

LA ACTIVIDAD INDUSTRIAL, EN EL PASADO ANTES SE DESARRCLLO EN
UN AMBIENTE CON LAS SIGUIENTES CARACTERISTICAS.

¥ AMBIENTE PROTEGIDOQ,
* PERMISOS, SUBSIDIOS, CONCESIONES
*ALTOS ARANCELES A LA IMPORTACION

+ PROHIBICION A LA LIBRE IMPORTACION DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS

Por lo que resultaba poco atractivo invertir en tecnologia.

ANALISIS

OBSTACULOS QUE HAN FRENADO EL AVANCE TECNOLOGICO

» EL EMPRESARIO NO VE CLARO EL BENEFICIO.

MUY POCA VINCULACION ENTRE INDUSTRIA CON LAS
UNIVERSIDADES Y 105 CENTROS DE INVESTIGACION,

¥ SOBREFROTECCION A LAS EMPRESAS NACIONALES
INCE%TIDUMBRE EN APOYOS FINANCIEROS A CORTQ Y MEDIANG

ESCASEZ DE INVESTIGADORES

ANALISIS

SIN EMBARGO AHORA EL ENTORNO COMERCIAL TIENE
CONDICIONES RADICALMENTE DIFERENTES

¥ HAY APERTURA DE MERCADOS
¥ MINIMIZACICN DE ARANCELES
1 GLOBALIZACION Y DESAPARICION DE FRONTERAS

Ahora el entorno es muy competido y se requiere
mejorar continuamente la posicién tecnoldgica para
competir internacionalmente

Y Dipbeermste 1n




rANALISlS

AUN EN LA ACXTUALIDAD HAY POCA INVERSION DE LAS
EMPRESAS MEXICANAS EN TECNOLOGIA PUES PERDURA LA
CULTURA EN EL EMPRESARIO MEXICAND

¥ HAY MUY PGCAS EMPRESAS CON ALTO NIVEL TECNOLGGICO

" MUCHAS EMPRESAS AUN EN NUESTROS DIAS NO SE HAN
PERCATADO DE LA IMPORTANCIA DE LA MODERNIZACION
TECNOLOGICA ¥ 51 NO RACCIONAN EVENTUALMENTE LAS MATARA
LA COMPETENCLA,

& LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA NO HAN PODIDO INVERTIR EN
MEJORAR TECNOLOGIA. LAS AGOBIA EL DIA CON DIA.

[ EMPRESARIO MODERNO

EMPRESARIOS CON VISION DE LARGO FLAZO

@ Sgrufica sacrficar la utlidad dw corto plazo para asegurar et éuto en el largo
plazg

APLESTAR AL FUTURG
@ Comprandd tecnaiogla para mantener sus procesos actuabirados
0 Desarrollando tecnokog:a
- Por cuenta propa
- Llizande ias urwersidades y centros de imvestigaciin existentes.

EN MEXICO HAY MUY POCOS EMPRESARIOS MISIONARIOS QUE

@ Inwertan sc e recursos en $u tecnologia

aSus empresas ahord son fideres con procesos eficlentes y  aftaments
productrees.

[ EMPRESARIO MODERNQ

ACTUALMENTE LA TECNOLOGIA TIENE UNA MOTIVACION
ECONOMICA

% CARACTERISTICA DE PROPIECAD {patentes)

W PERTENECE A QUIEN LA DESARROLLA Y SE PRETENDE
OBTENER BENEFICIO POR SU USO.

¥ NOS OA LA POSIBILIDAD DE MACER LAS COSAS MEJOR QUE
LOS DEMAS, PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA
EMPRESA

¥ 5| LA COMPETENCIA NOS GANA, ESTAMOS MUERTOS.

VB Clpleresds va Goin. o Frovmmten T | Pt inhosiris
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r EMPRESARIO MODERNG

DESARROLLAR TECNOLOGIA PROPIA ES EN GENERAL
COSTOS0

% UN BUEN CRITERIO-

Debe comprarse taonologia exrstenta hista Begar al nivel de competencia de
jos demas y 86k 3 parts de antonces, considerar dasarmoliar tacnologia
propia

rCRITERIOS PARADEFINIR EL VALOR DE UN DT

EL COSTEOQ DE PROVECTOS ES UNA PARTE FUNDAMENTAL EN LA
ADMINISTRACION DEL DESARROLLO DE LA TECNOLOGIA YA QUE
PRECISAMENTE EL SABER CUANTO COSTARA UN DESARROLLD
TECNOLOGIGO PERMITIRA A QUIEN OFRECE LOS SERVICIOS DE
INVESTIGACION, PRESENTAR UNA COTIZACION Y AL RECEPTOR,
HACER SUS ANAUSIS ECONOMICOS PARA EVALUAR LA
RENTABILIDAD DEL PROYECTO.

ACTUALMENTE PARA E. COSTEC DE PROYECTOS EXISTEN UNA
VARIEDAD DE METOODOS.

q Ejemplo de un cosinn sencillo

11



CRITERIOS PARA DEFINTR EL VALOR DE UN DT

Lo wnpeortante o8 defimw claramenta:
LPomué neces:to “costear” un proyecio de desarrola tecnoidgco?.

Se pueden identificar tacimenta tres necesidades:
* Fines presupuestales del centro

* Para gl contml administrative del proyecto
¥ Evatuario financeraments (Plan de negocio)

» Fijaris precio de venta

VB Dt s Gt e Priepemstrs 7 varessd s ¢ Prampimmtt innbamirtal

CRITERIOS PARA DEFINIR EL VALOR DE UN DT

Por gjemplo

El comué de evaluandn de proyectos de uwesbgacion de la [ZA
(intenalonal Zinc Asosigton) exgs a Quenes  proponen
proyectos, presentar en sus propuestas

¥ La wiabdidad técmca

¥ La relevancia en ef mercado

# Su costo an dinerp

% Su proyeccidn con e desarrolio del mercado

¥ Proyeccion con el desarmolio de los requenmientos  Aminentales

CRITERIOS PARA DEFINIR EL VALOR DE UN DT

Para definir & valor de una

ya d alo
qué pueda vertirse en desarmoliar una nueva tecnologia

Se debe considerar primordialmente,el
beneficio econémico que sa pretende obtener.

V. Dtplenrmaie o Guiiies e Prpesins Toanmbinp ¥ Proye-t0 Vet
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rCRIIENOS PARA DEFINIR EL VALOR DE UN DT

E! minmo precio al que se debs vender una tecnologia estd en razbn
directa de

b Elcosio del desanrolle. dradido entre et numero de
proyectos en que se desea recuperar ka invarsin

¥ Una funcién directa del benefic qua of desarrolk dard a
quign adquiers esa desamilo.

VS Omtemnsts 40 et e Frimpsiy Fopybhplrre 7 Prasilil P

rCRI'I'ERIOS PARA DEFINIR EL VALOR DE UN DT

Si {a empresa que venda [a tecnologia es ia msma que ka desarrofa con el
Doletivo de mejorar sus gperaciones, 1a venta de k3 tecnologia representa un
negocic manginal y puads vonderse a Menor precio para pensirar mas
tacimente ol mercado

Al fin que el costo del desamolio se Justfica con ol benefico Gue se
obtiena en |a mejora de las operaciones y la competirdad ds la
empresa

FGKITERIOS PARA DEFINIR EL VALOR DE UN DT

Siempre que ta venta de una tecnologla imphqus digin nesgo pera el
comprador y para & vendedor.

E1 precio debe consierar
¥ Silas responsatiidades son fuertes en caso da falla: E}Pymo alto

¥ Preco incial bago y cobro fuarts o porcentaye de fas utiidades del drants
2l pasar las pruehas de garantia

PR Clolommin. on Dovamuios s Pt Fsmenta gt ¥ omiiiitad uhimar
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CRITERIOS PARA DEFINIR EL VALOR DE UN DT

Generalmente cuando se habla de vender una tecnologia, e costo de
Invesbgacitn y d e a ravés de regalias, &alas pueden
ser

¥ De tipo Distribuidas:
$ 7 Tor: 0 por unwdad durante varios afos

s Da tipo Concentrado:
Valor presante da las regallas disiibuidas

CRITERIOS PARA DEFINIR EL VALOR DE UN DT

El factor que mads influys,

$Qué se ofrece y cémo esta la competencia?

CRITERIOS PARA DEFINIR EL VALOR DE UN DT

Conceptos alredador de una i3 que son

¥ Investigacidn y Desamollo

¥ Ingenveria conceptual wo basca
& Equipos Propsetanos

¥ Agrstencia Técnca

¥ Adestramiento

¥ Otros.

14



CRITERIOS PARA DEFINIR EL VALCR DE UN DT

El precio de |a Ingenieria conceptual yo basea sa pusds negociar

¥ Lo més recomnendable s negociaria comao una auata de “Know How™

¥ No se recomienda cobraria en 1a lorma usual Hora ! Hombra

CRITERIOS PARA DEFINIR EL VALOR DE UN DT

Ef precio de 12 Asistencla Técnica se puede negociar

Cobro por dia-hombre, a un precio mas ato que el defirido en
tecnoiogias comercales.

Una cucta de “Know How™ y cobro por dia-hombre 2 preccs
convencionales.

-

Cobra mimmo por dia-hombre y un bono en base resultades

CRITERIOS PARADEFINIR EL VALOR DE UN DT

El procas del Adl &8 puede

s Cobro por “Know How".

M Cobro por mes-homixe ded parsonat 4 entrenar

15



CRITERIOS PARA DEFINIR EL VALOR DE UN DT

So define coma "Equipo Propletario™ aquet equipo que &3 clave para
que 13 tecnciogia luncone y que e parta de la tecnologia misma. Pam
dafine su precio sa debe consderar:

* £ costo def desanolle Invesbgacitn y Desarrollo y disefio
¥ Costo de fabncacitn
& Regalias mplictas

& Una utikdad razonabie

PROCE SO COMERCIAL

Proceso Comercial,

Para micar o procese de comensalizactn de wnd ACNOICGHA, 63 Mgy
importanta reconocer qua debemos

& Concentrarse en hacer o que se sabe hacer.

¥ Asoczarse para que obro haga o que no se sabe o no se puade hacer.

16



PROCESO COMERCIAL

En el proceso de comercializacion da una tecnclogia, 1a negoclacidn debe
nchuir

¥ La Investgacion y Desarolia (patentes)
¥ Ingemveria conceptual. bisica y de detalle
¥ Fabncacion de 8quipos

» Obra cowil

N Infraestructura

& Instalacion de los equipos

PROCESO COMERCIAL

Comsionameanto en frio y en calente
Operacion en al amanque

Asmstenca téemica

Adiestramienic

Financiamiento del proyecta

Aceplar pago en especie

Elaboractn de 1a propuesta 1écrica
Presentaciones al cliente y a consuftones

PROCE SO COMERCIAL

En proyectos grandas y complayca:

¥ Es dificil que una sola empresa haga todo

» Sa deben buscar asociaciones con abras empresas

17



PROCESO COMERCIAL

en la comar da una

Otros aspecins que son mugy
tacnologia

Cradibidad y prestige
Expenencia

impacio Ecoldgeen

Hatxhdad 14creca y comernal
Competencia

COMm!

Asociarse con 0003 adecuats y que complementan ol esquema

rx-:xpzmncn DE HYLSA

Papel de Tecndlogo

Papel del Asaciade

an P T T

» Licentia de Tecnologia ¥ Financiamente

¥ Ingenieria conceptual ¥ Ingenieria de detalle

¥ Venla de equipos dave ¥ Fabneacdn de equipo
& Adiestramiento de personal » Construcadn de plantas
& Arrangue de planta

¥ Asistend téoreca

POSIBILIDADES DE FINANCOAMIENTO

Comentemos ahora un poco sabre las diferentes posibilidades que se

nos presentan con respecto a financizmrento de proyeclos
tecnoldgrens.

Sa identifican tres posibricades:

« Financiamiento propio (Imuy eomin para ernpresas establecdas)
+ Estimutos al Desarrolio Teaoldgico

s Créditos especiales para proyectos lecnoldgqicos

18
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POSIBILIDADES DE FINANCIAMIENTO

En & caso da finarcamento inteme, las empresas ya mangjan sus
lineas de créchio establendas, scbretodo las empresas grandes, Sin
embargo, también pueden aplicar a los diferentes posibiidades que
aqul se anahzan.

Desde ef ano 2000 en of presente periodo de gobiermo, se
estableceron una sene de estimules pam fomentar los desamollos
lecnolégicos y que ayudan a los financiamienlos internss,

» Estlmulos Fiscales

» Fondos Sectonales

» Fondos Mixios

+ Fondos Insttucionates

Esos, ahora son admnistrados por ek CONACYT

ESTIMULOS AL DESARROLLO TECNOLOGICO

Estimulo Fiscal

- -- Después de vanas versiones distorsionadas del espintu de este swaes -

eslimulc, en el 2000 La Comsidn de Clenaia y Tecnologla de la
Camara de Diputados consigue poner en (2 ley ef actual "Estimulo
Fiscal",

Este estimuio otorga un descuento en ef impuesto a pagar de hasta el
30% de o que una empresa haya gastado en ese ano en Proyecios de
Investigacion y Desarrolio Tecnoldgico.

El afo pasade, la afra aulonzada para en este estimulo alcanzd los
3.000 mllones de peses.

l ESTIMULQS AL DESARROLLO TECNOLOGICO

B
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ESTIMULOS AL DESARROLLO TECNOLOGICO

Fondos Sectoriales

» 4 Qué son?
Son ficeicomisos qua las dependenaas y las entdades de la
Administracion Piblica Federai conuntaments con €l CONACYT
pueden consutwr para destinar recursos a 1a IC y al DT en &l ambito
sectonal correspondients.

+ Objetivo

» Promaver ef desarrollo y la consolidacidn de las apaadades
centificas y tecnoldgicas en beneficio de los seclores

w Canatizar recursos para coadyuvar al desamolio integral de las.
seclores mediante acaones aentificas y tecnoldgcas.

ESTIMULQS AL DESARROLLO TECNOLOGICO

Fondos Mixtos

BLQUESONT wur e e e et aeed e s
Son un instrumento de apoyo para el DCyT estatal y municipal, a
través de un Fideicomsso  conshhwdo con  aporcones  del
Gobierno del Estado o Municipio ¥ el Gotierno Federal a través del
Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia.

¥ Ohjetiva

« Permitir a los gobvernos de los estados y a bos muniapios destinar
recursos a la ICyDT, onentados a resolver problematicas
estratégicas, ¢on la coparbapacion de recurses federales.

= Promover e desarrcllo y la consglidacion de las capacidades
cientificas y lecnoldgicas de los estados/muncipios.

- Canalizar recursos para coadyuvar al desamolie ntegral de la
entidad mediante acoones centlficas y tecnoldgicas.

ESTIMULOS AL DESARROLLO TECNOLOGICO

Fondo Institucional

* ¢ Qué son?

» Fondos encaminados al desamolio de IC de calidad,

» Formacon de profesionales de alto nevel académico en todos los
grados, porsendo énfasts en las areas estratégicas y dando impuise a
CAMPOS NUevos, ernergenies y rezagados, asi como a la

» Consolidacdn de grupos interdisaphinanos de mvestigacdn,
compettrvos a nivel internacional, que promuevan el desamollo
ctentlfico naconal.

P8 Oiptomatn an

20



INSTTTUCIONES DE CREDITO

Los Bancos
En particular 1os bancos de Méxcn no han mostrade sensthilidad ai
tema de la tecnologia m al apoyo a ks proyectos Tecnofbgreos.

s Las empresas grande tene acceso a posbiiidades de financar sus
proyectos con insttuaones intemacionales

» Actualmente se hene la inquetud de estatlecer kondos de “Capital de
Riesgo” especializados en & apoyo y promocidn de los proyectos
tecnologicos y mas hacia las nuevas emgpresas de base tecnoiogica.
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INSTTTUCIONES DE CREPITO

|

INSTITUCIONES DE CREDITO
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INSTITUCTONES DE CREDITO
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RESUMEN

4 Latecnologia es clave para la competilividad de tas ampresas.
mexcanas

RS & M eeas S W AT w e LEe b bolen G s

& La tecnologia debe formar parte de la planeaadn esiratégpca de
las empresas

*» Ewsten muchos entenos para fijar precio a un Desamolio
Tecnolbgico y a la teenclogia

b El mohive bdsico para el esfuerzo de un desarrolio tecnoldgico
€5 esenaalmenie generar nqueza

RESUMEN

b Es urgente modermurar la tecnotogia de la empresa mexicana
» Siempre serd buen negoao invertr en mejoras tecnoldgicas

§ La venta de tecnologia ha probado sef un excefente negocio
marginat

¥ Actualmente ya se cuentan con estimulos al fomento de la IC y ef
DT y ya se cuentan con algunas instiucones que ofrecen
programas de financiamiento para proyedos de nesgo.

AR Ol w (et @5 et Tommndipgisas 7 Fraymaind Wllerriul
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