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e hace un rapido repaso sobre
algunos de los conceptos micro-
econémicos bdsicos detras del

deseo y la necesidad de las
empresas de desarrollar un proceso de inno-
vacion tecnoldgica. Igualmente se hace un
analisis de algunos de los elementos que
propician la transferencia tecnologica mediante
licenciamiento de las tecnologias. La
presentacion de estas ideas se desarrolla en
forma de coloquio entre un empresario v su
asesor en gestion de tecnologfa. El empresario
estd interesado en conocer y saber porqué su
empresa debe enfrentar un proceso de
innovacién tecnolégica y si en un futuro debe
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licenciar su tecnologia presente o la futura a
las empresas de su competencia. Su
interlocutor es un asesor y analista en gestion
de tecnologia y busca presentarle al empresario
de manera muy concreta y sencilla las
consideraciones tedricas que soportan este tipo
de decisiones. Ademas, el asesor busca mostrar
que existen muchas posibilidades econémicas
y de estrategia en el desarrollo, adopcion de las
innovaciones y su posterior transferencia a
terceros. Los elementos aqui tratados han sido
presentados formalmente por Katz y Shapiro
(1987), Gallini (1984).

Presentacién previa. Don Ratl es el presidente
de una compafiia productora de bienes (de
capital) en un mercado altamente competitivo.
La empresa que ¢l dirige lleva casi 100 aios de
existencia y , durante estos afios, ha pasado de
ser un monopolio a ser el lider de un oligopolio
de escasas 4 empresas. Hace 28 afios la
empresa perdié su monopolio y entré a
compartir el mercado con otras empresas
(inicialmente con una y posteriormente con
otras dos). Durante los ultimos 10 afios las
empresas de la competencia han incrementado
su participaciéon en el mercado, pasando de
tener un 10% del mercado al casi 38% en la
actualidad. Para don Raul y para los integrantes
de la junta directiva esta pérdida de
participacién es preocupante y debe ser
corregida lo antes posible, para que esta
perdida de mercado no llegue a atentar contra
el futuro de la empresa. Don Raul, conocedor
del mercado, ha identificado que la razén
principal por la cual la competencia ha ido
ganando cada vez mayor presencia esta en el
continuo avance tecnolégico que estas
compaiias han tenido durante estos ultimos
anos. Este avance les ha permitido .a las

empresas seguidoras, que ¢él sospecha
intercambian informacién tecnologica entre si,
acercarse peligrosamente al nivel tecnolégico
de su empresa. Para ayudarse a entender el
estado en que se encuentra su sector y para
determinar las acciones que él como director
de la empresa lider debe desarrollar, ha llamado
a su asesor en gestion de tecnologia y le ha
preguntado, con el tono francote que lo ha
caracterizado:

- Lo he llamado, porque quiero saber qué debo
hacer para impedir que las empresas
competidoras contintien ganando terreno en mi
mercado. Algunas personas me han dicho que
mi problema esta en que he mantenido mi nivel
tecnolégico constante durante muchos afios y
que las pequefias empresas que forman mi
competencia han estado mejorando su
precario nivel de tecnologia y casi me han
igualado. Algunos dicen que debo empezar un
proceso de cambio tecnolégico. Y francamente
no pienso que esto sea necesario, va que si he
sido el lider con la tecnologia actual durante
tantos aros, igual lo podré seguir siendo en el
futuro con la misma tecnologia. {Que interés
puedo tener yo para gastar mis recursos en
ese embeleco del cambio tecnolégico?

El asesor, hombre curtido en el manejo de
empresarios pragmadticos como don Raul , decide
explicarle lo mds sencillamente posible el interés
que se debe tener en eso que el llama “embeleco

tecnoldgico” y comienza diciéndole:

- Don Ratil, usted, inicialmente, esta pensando
en qué interés o motivacion puede tener su
empresa para innovar tecnolégicamente, si

hasta ahora, con la tecnologia que tiene ha sido
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el lider del mercado. La verdad es que siempre,
Oigase bien, SIEMPRE, existe un incentivo para
que una empresa mejore su tecnologia.

Don Rail: Claro, ahora me va a decir que
tengo que innovar porque tener una nueva
tecnologia es siempre importante, eso ya lo he
oido de otros y no creo que uno deba
actualizarse tecnolégicamente por que si. Yo
necesito argumentos econdémicos que
sustenten esa posicion.
Asesor: Esos son precisamente los
argumentos que le voy a dar. Escuche y vera.
Su empresas y todas las demdas empresas de
su sector, tienen como minimo un incentivo
para iniciar un programa de investigacion y
desarrollo o adquisicién de una nueva
tecnologia. Este incentivo se denomina
“incentivo propio e independiente” (stand-
alone incentive) v estd determinado por la
diferencia entre los beneficios que su empresa
obtiene en la actualidad, bajo el régimen de
competencia actual y aquellos beneficios que
podria obtener en un futuro bajo el manto de
la adopcién en solitario de una nueva
tecnologia que le permita la obtencién de un
monopolio temporal. Si este incentivo fuera
poco, existe otro incentivo adn maés
importante: este se denomina “incentivo de
posicionamiento o de presencia en el
mercado” (preemptive incentive ) y esté
basado en la creencia de toda empresa que si
no innova, sus adversarios si lo haran. Como
puede ver, si su competencia obtiene una
innovacion y usted no, su empresa pasaria a
ser el perdedor de la carrera por la nueva
tecnologia y tendria que afrontar los costos
econdmicos que le acarrearia la perdida de
mercado resultante de la nueva posician de su

competencia. La magnitud de este incentivo
estd dada por la diferencia entre los beneficios
que usted podria alcanzar en caso de ganar la
carrera por la nueva tecnologia y la reduccion
de ingresos en caso de perder dicha carrera
tecnolégica frente a la competencia y que ésta
le tome mucho de su mercado actual. Como
puede ver de lo anterior, toda empresa, - vy la
suya especialmente al ser la lider del mercado
- tiene que evaluar sus beneficios que obtiene
en el estado tecnoldgico actual y los posibles
beneficios futuros en un escenario donde sea
usted el poseedor de la tecnologia nueva o sea
su competencia. Asi pues, cuando hablamos de
interés o de incentivos para innovar, tanto
usted como su competencia los tienen
permanentemente. Lo que hay que evaluar
es cuando debe ser el momento (si existe)
para emprender la tarea de renovarse
tecnolégicamente y cudles deben ser las
actuaciones posteriores al logro de la
Innovacién.

Antes de continuar, debo advertirle que éste es
un juego muy complejo y con muchos
intereses involucrados y que si existen
incentivos para pretender ganar la carrera por
las innovaciones antes que la competencia,
pueden también existir incentivos para desear
perder dicha carrera.

D.R: Un momento, bardjemela mas despacio.
Primero me esta diciendo que tengo un
incentivo permanente para buscar la
innovacién en mi empresa, luego me dice que
existe otro incentivo relacionado con el obtener
primero la innovacién y asi ganar la carrera
por una nueva tecnologia y ahora me dice que
también puedo tener incentivos para dejar que
sea mi competencia la que obtenga primero la
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tecnologia, perdiendo mi empresa dicha
carrera. Yo, la verdad, no le entiendo.

A: Espere le explico y entendera. Este ultimo
incentivo, el de perder, estd basado en un
fenomeno que usted y su empresa
seguramente han notado y que posiblemente
estan sufriendo ahora. Es muy natural que en
sectores como el suyo la tecnologia utilizada
sea conocida por las otras empresas, las cuales
tratan de copiarla a toda costa.

D.R. Cierto. Yo se que algunos de ellos estan
pendientes de que hago yo en mi empresa para
tratar de hacer lo mismo. Y es imposible
mantener todo en secreto, algo se sabe...

A: Eso se conoce como externalizacion del
conocimiento tecnolégico y es un factor que se
debe tener muy en cuenta en la competencia
por la tecnologia. En la practica, muchos de los
resultados e informacién concerniente a la
nueva tecnologia pueden filtrarse al medio
empresarial y ser conocidos por la competencia
para ser aplicados en su sistema productivo
sin que la empresa innovadora pueda hacer
nada en contra del uso de estos conocimientos
por las otras empresas. La generacion de
externalidades es un fenémeno inherente a la
misma naturaleza de la innovacién y se debe
aprender a manejarlas para evitar dolores de
cabeza e incluso lucrarse de ellas.

D.R. {C6mo podria yo lucrarme de las
externalidades de mi tecnologia?

A: Espere, don Rail, le termino de contar sobre
las externalidades y luego le comento como se
puede lucrar de ellas. La externalizaciéon de la
tecnologia a terceros suele llevarse a cabo por

dos diferentes métodos: la imitacién y el
licenciamiento; pero también puede evitarse o
impedirse mediante otros dos métodos: las

‘patentes y el secreto industrial.

En la imitacion la empresa competidora utiliza
las externalidades de las tecnologias para
Incorporarlas a sus productos o procesos sin
pagar por dicha informacién; hace uso de la
informacién relacionada con la nueva
tecnologia para tratar de imitarla o
simplemente copiarla. En el licenciamiento la
empresa poseedora de la tecnologfa ofrece
informacién de su tecnologia a las otras

empresas a cambio de un suma de dinero.

D.R. Yo eso lo entiendo, pero no veo que tiene
que ver eso con el supuesto incentivo de perder
la carrera por una nueva tecnologia.

A: Ya vamos para alla. Es claro que para las
empresas tener lo antes posible una tecnologia
que les permita reducir costes o ofrecer al
mercado un producto innovador es un deseo
de primer orden; sin embargo, debido a las
inevitables externalidades, puede ser mas
rentable simplemente esperar a que sea la
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competencia la que desarrolle la tecnologia para
luego copiarla o licenciarla para beneficio propio
sin haber incurrido en todos los costos de
investigacion y desarrollo de la tecnologia. Esto
es lo que representa el “incentivo para perder”
del que le hablaba anteriormente. Segun
algunos estudios realizados, los costos de
desarrollo y utilizacién de una tecnologia a
partir de las externalidades no son mas que de
un 65% frente a los costos incurridos por el
innovador y esto, como podra usted ver ,
representa de por si es un gran incentivo para
esperar a que sea otro el innovador y, asi,
perder la carrera por dicha tecnologfa.

Le voy a explicar todo lo anterior con un
ejemplo: Supongamos que su empresa observa
que si se dedica a desarrollar una tecnologia Z,
esta tecnologia le permitira disminuir en 100
dolares los costos de cada unidad producida.
También supongamos que la inversién en el
desarrollo de esta tecnologia costara un millén
de dolares (us1.000.000) y que se podra
empezar a producir con esta tecnologia, a
partir de enero del proximo afio.

D.R: Un momento escribo esos datos.

A: Usted como empresario dira que la inversion
sera ciertamente rentable si el beneficio obtenido
en el desarrollo de esta tecnologia y su posterior
implantacién, le permite obtener a través del
tiempo una reduccion de costos mayor que un
millén de dolares.

D.R: Claramente!.
A: Pero si, a la vez, usted descubre que su

competidor tiene intenciones de invertir el
mismo millén de délares para obtener la misma

tecnologia, estaran ambos en una carrera en
pos de una tecnologia especifica y debera tomar
la decision si seguir en la carrera o esperar a
que su competencia la desarrolle, para luego,
mediante la utilizacion de las externalidades,
copiarla a un costo menor; digamos: 650.000
doélares. Con esto usted podria obtener la misma
reducciéon de costos por producto que su
competencia y se ahorraria 350.000 délares al
utilizar la tecnologia desarrollada por la
competencia.

D.R: Es claro que seria mas beneficioso esperar
a que ellos la desarrollen!

A: No tan rapido don Ratul. Comprendera
igualmente que la fecha para iniciar su
produccion con la nueva tecnologia ya no podra
ser para enero del préoximo afio ya que usted
estara supeditado a la fecha en que su
competidor desarrolle la innovacién y ademas,
le deberd adicionar el tiempo necesario para
copiar la tecnologia a partir de las
externalidades que la nueva tecnologia genere
(ingenieria inversa) o el tiempo necesario para
establecer el contrato de licenciamiento de dicha
tecnologia; v le debera adicionar el tiempo
necesario para la incorporacién de la nueva
tecnologia a su proceso productivo. Digamos
que esto suceda para septiembre del siguiente
ano (Términos solamente para el ejemplo, en
la practica puede ser afios o décadas). Con lo
cual usted, estaria fuera del mercado por casi
dos afios.

D.R: Ya veo que de pronto no seria tan
beneficioso para mi empresa perder la carrera
por una tecnologia. Pero no entiendo algo!.
(Cuando y bajo que parametros preferiria

desarrollar la tecnologia antes que mi
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competencia? {Cudndo deberé esperar a que
ellos la desarrollen para luego copiarla a partir
de las externalidades?

A: Como le mencioné antes, la carrera por la

innovacién de tecnologia tiene dos componentes
diferentes: los incentivos para ganar y los
incentivos para perder. Estos dos componentes
se desarrollan de manera diferente durante el
tiempo y de forma diferente en cada compafiia.
Como puede ver en este grafico (Grafico 1)
para las empresas lideres puede existir un
momento, temprano en el tiempo, en el cual
los beneficios obtenidos al copiar la tecnologia
- dado un alto efecto de externalizacién de la
tecnologia - serdn mayores que los obtenidos
después de incurrir en los altos costos de ser

los primeros en desarrollar la tecnologia. Esto
sucede cuando la tecnologia base para el
desarrollo de la innovacion se encuentra en
estado embrionario y se hace muy costosa la
investigacion necesaria para ponerla a punto;
en este caso, es preferible esperar a que la
competencia desarrolle la tecnologia para luego
copiarla. En cambio, cuando la tecnologia base
ya devel6 muchos de sus secretos, el costo de
puesta a punto disminuira, permitiendo igualar
los beneficios entre ser ganador y los beneficios
de ser perdedor (Tp) como lo puede ver en la
grafica. A partir de este punto de cruce los
beneficios de ser el primero en desarrollar y
utilizar la tecnologia subiran hasta alcanzar un
maximo (Tm), es éste el momento 6ptimo para
tener disponible la tecnologia pues se han
minimizado los costos de apropiacion de la
tecnologia basica y las otras empresas no
cuentan con ella para hacer la competencia.
Finalmente, estos beneficios irdn disminuyendo
con el tiempo como efecto de la espera y su
consiguiente pérdida de oportunidad. Puede
usted notar en el gréfico la tendencia de cada
uno de los tiempos:

GRAFICO 1
To Gréfico de rentabilidad para lideres
beneficios
beneficios del Tm

del perdedor

Tiempo
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Puede usted notar que hasta el To no es rentable
ser el primero en investigar y desarrollar la
tecnologia, en el tiempo To da lo mismo ser
perdedor que ganador y finalmente después de
To es mejor ser ganador que perdedor,
existiendo un tiempo de méaximo rendimiento
(Tm).

D.R. Ya entiendo. Lo que me quiere decir es que
de acuerdo al estado del arte de la tecnologia
base para el desarrollo de nuevas innovaciones,
algunas veces debo esperar hasta que alguien
mas la desarrolle para copiarsela o licenciarsela
y si nadie la desarrolla debe ser mi empresa la
que la que haga las investigaciones necesarias.
(Pero que me garantiza a mi como lider

tecnologico que mis competidores no estén
esperando el mismo momento para desarrollar
ellos la tecnologia?

A: Las empresas seguidoras estaran también
haciendo sus célculos de cuando podria ser
rentable acceder a la tecnologia nueva, pero
debe tener en cuenta que ellos estaran
partiendo de un poco maés atras, ya que tienen
una desventaja tecnoldgica frente a usted; esta
desventaja les llevarfa a hacer una inversién
ain mayor que la suya para obtener el
conocimiento necesario para la adecuada
apropiacion de la tecnologia base. En el caso de
ellos el grafico sufre un corrimiento hacia la
derecha como lo puede ver en esta figura (ver
grafico 2)

GRAFICO 2

Gréfico de rertabilidad para seguidores

beneficios Tm para
cuxva de pexrdedor seguidores
para seguidores /.,—a-——-\\
curva de ganador ;0 para es
para seguidores g
Tiempo

Como puede ver, para su competencia el tiempo en el cual puede ser mas rentable perder que

ganar es mayor que el suyo como empresa lider, asi que ellos estardn dispuestos a esperar un

mayor tiempo antes de intentar dominar la nueva tecnologia, estaran esperando que usted que es

el lider genere la nueva tecnologia para ellos entrar a copiarla o a licenciarla. También puede ver

que para ellos el momento en que les seria indiferente perder o ganar (To) esta mds alejado que el

suyo como lider (Comparar ambos graficos). De este punto en adelante las empresas competidoras

ya podran dominar la tecnologia base a un costo moderado y estarén finalmente interesadas en

buscar ganar la carrera tecnoldgica para relegarlo a usted a un puesto de perdedor; ganando ellos

la mayor tajada de los beneficios y dejandole a usted los beneficios de perdedor, expresados en el

gréfico 1.




Coloquio sobre Innovacién y el Licenciamiento de la Tecnologfa

D.R: Ya veo que son claramente diferentes los
momentos de ambas curvas; incluso veo que
para mis seguidores es preferible esperar mas
tiempo a que sea vo el que desarrolle la
tecnologia.

A: Cierto. Este es un juego en que cada empresa
sitda su Tg y su Ty frente alos To y Tm de su
oponente, se debe hacer un analisis de los
tiempos asociados a cada uno de estos puntos
buscando el tiempo en el cual el juego determina
quien debe entrar a ser el innovador para
aprovechar las ventajas que cada momento
ofrece.

Actualmente usted tiene una ventaja por ser el
lider tecnologico, lo que le permite obtener un
mayor beneficio en un tiempo anterior al de su
competencia, pero a partir de ese tiempo sus
seguidores se veran muy motivados a ser ellos
los innovadores.

D.R: Segun eso, yvo debo buscar obtener la
innovaciéon en mi tiempo Tm, que puede ser

anterior a el tiempo Tg de ellos, eso me
tranquiliza. Podré tener la maxima utilidad

antes de que para ellos sea rentable innovar.

A: Depende. Si sus competidores se encuentran
tecnolégicamente muy distanciados del nivel
tecnoldgico de su empresa puede ser asi, pero
si sus competidoras estan tratando de
desarrollar una tecnologia que no esta tan lejos
de la que actualmente poseen, el tiempo en que
ellas encuentren rentable dominar la tecnologia
necesaria estara muy cerca a su propio Tp v
obviamente estaran dispuestos a hacerlo lo
antes posible para tomar una posicion de lider
del mercado, evitando ser perdedores y
obteniendo los beneficios del ganador. En esta
figura (grafico 3) puede usted ver como el To
de sus seguidores no le dejarian otra opcion
diferente a innovar antes de su tiempo de
maximo beneficio T si desea seguir siendo el

lider tecnologico.

GRAFICO 3

Tm

beneficios

Tm

seguidores

Cuiva
de ganar

seguidores

Cuxva de pexder

Tiempo

D.R: Como quien dice que me tocard innovar lo antes posible y ellos estdn esperando que yo la

desarrolle, para ellos copiarla o licenciarla. {Y que pasa si yo también decido esperar a que ellos la

desarrollen para luego copiarla o licenciarla?




Revista Universidad Eafit. Octubre - Noviembre - Diciembre 1997

A: Bueno, en este juego también se puede dar
el caso en el que ambas empresas se deciden a
esperar a que el otro desarrolle la tecnologia
indefinidamente, lo que llevaria a un juego de
permanente espera que puede ser aprovechado
por un tercer actor que se aproveche de su
inactividad para pasar a ser €l el lider del
mercado.

D.R: De acuerdo con todo lo anterior, tengo que
tener en cuenta a mi competencia y su curva
de beneficios para determinar si debo entrar a
desarrollar una nueva tecnologia o no, y para
determinar la curva de beneficios, tengo que
estudiar que tan cerca estan ellos de mi
tecnologia actual, para asi tomar la decisiéon de
cuando actuar! Es eso lo que usted me quiere
decir?

A: Ya lo ha captado.

D.R: Y si mi empresa encuentra que debe
innovar ahora, mi competencia se podra
beneficiar de mi innovacién y podra obtener
beneficios provenientes de mi nueva tecnologia
sin tener que haber invertido ellos lo que yo he
tenido que invertir. Eso no suena justo.

A: Hablando de beneficios, debo aclararle que
estos pueden no ser los mismos para su
empresa y para su competencia. Todo depende
del tipo de innovacién que se vaya a realizar!

D.R: Como asi. Expliquese mejor.

A: Mire. Podemos diferenciar la innovaciéon en
dos tipos segtin su impacto en la industria
actual: Innovaciones mayores(o radical) e
innovaciones menores ( o incremental). La
primera es aquella que puede cambiar

radicalmente la industria y que de alguna
manera desplaza la tecnologia existente,
permite permanecer en el mercado solamente
a aquellas empresas que la posean y asegura
un monopolio de mediano plazo; la segunda, la
innovacién menor, no desplaza totalmente la
tecnologfa anterior y coexiste en el mercado con
otras empresas que posean la tecnologia
anterior.

D.R. Y que tiene que ver eso con los beneficios
que obtendria yo o mi competencia, segun el
tipo de innovaciéon?

A: Debera entender que para usted puede ser
menos costoso obtener una nueva tecnologia
que lo que puede ser para su competencia, pero
el impacto de la tecnologia puede favorecer
tanto o mas a su competencia que a usted. y
por lo tanto los beneficios de su competencia
pueden ser iguales o mayores que los suyos,
dependiendo del tipo de innovacioén.

Analicemos esto con un ejemplo: Una
innovaciéon menor afecta el proceso o el
producto en igual grado en cada empresa, sin
importar la tecnologia que la empresa esté
utilizando en ese momento. Si su empresa ,
lider tecnologica del sector, produce a un costo
de 1000 doélares cada producto, y una
innovaciéon menor le permite reducir los costos
en 100 délares su beneficio esta ligado a estos
100 doélares que se ahorra por producto.
Igualmente, si su competencia que tiene una
tecnologia menos avanzada y produce cada
articulo por 1200 délares, decide utilizar la
misma innovacién menor, puede reducir sus
costos en los mismos 100 délares ligando su
utilidad a los 100 délares de ahorro en cada
articulo producido. Esta reduccion es del mismo
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valor para cada empresa, sin importar el nivel
tecnolégico que se tenga, y la empresa lider
podra mantener su ventaja en la estructura de
costos.

D.R: O sea que tanto mi empresa como mi
competencia ahorramos 100 dolares en el costo
de cada articulo producido y vo podré seguir
siendo el lider del mercado. Me parece justo.

A: En el caso de una innovacién mayor el
resultado puede ser diferente. La innovacion
mayor representa un salto de diferente
magnitud para todas las empresas que posean
dicha tecnologia v permite que todas aquellas
que adquieran o copien la tecnologia se puedan
situar en el mismo nivel de costos. Asi, en su
caso, como empresa lider, podra pasar de
producir un producto por 1000 a producirlo
por solo 600 dolares mediante un ahorro de
400 délares gracias a la innovacion; pero las
empresas seguidoras podran pasar de los 1200
délares que les cuesta ahora a los 600 dolares
que les brinda la nueva tecnologia, con un
ahorro de 600 délares por articulo. Como
resultado de la innovacién se habra igualado la
estructura de costos de todas las empresas
poseedoras de la nueva tecnologfa favoreciendo
mayormente a las mds atrasadas tecnolo-
gicamente. Esto representa para la empresa
lider la pérdida de la ventaja que hasta el
momento pudiera tener y, en cambio, para las
empresas seguidoras representa un salto
enorme al lograr un mayor ahorro en costos
que el obtenido por la empresa lider. Se observa
como, en el caso de la aparicion o desarrollo de
una tecnologia radical en su sector, v bajo la
premisa de que todos puedan adquirirla o
copiarla, su ventaja competitiva se veria muy
afectada. .

D.R: Ya veo que una innovacién mayor
colocaria a toda mi competencia a mi mismo
nivel. Entonces en qué me puede beneficiar,
como empresa lider, dedicar recursos para el
desarrollo de cualquier clase de tecnologia si
con ello puedo estar ayudando a mi
competencia?

A: Recuerde que si no lo hace usted, lo hara otro
de la competencia, al tener ellos incentivos
suficientes, como ya hemos visto. Pero, como
le habia comentado antes, hay dos formas de
proteger la innovacién contra la utilizacién por
parte de la competencia de la nueva tecnologia.
La primera es el secreto industrial, éste es
posiblemente el mecanismo de control mas
utilizado, pero tiene el inconveniente de que
muchas veces no es facil ocultar la tecnologia
involucrada, al estar presente directamente en
el producto en venta. Con el secreto industrial
su empresa puede ocultar los procedimientos,
férmulas vy caracteristicas de su producto o
proceso evitando la utilizacién de esta
informacién por parte de los seguidores.

La segunda es la obtencién de patentes sobre el
proceso o producto. Este mecanismo asegura
al inventor o innovador los derechos exclusivos
de explotacién de su invencion por periodos que
generalmente se encuentran entre los 15 y los
25 anos. Cuando se patenta se obtiene los
derechos de monopolio temporal sobre esa
tecnologia y puede dejarse al margen a la
competencia, ya que estas no pueden utilizar
la tecnologia so pena de recibir una demanda
por uso ilegal de tecnologia patentada.

D.R: Estd bien, veo que si la innovacion
puede ser patentada o protegida bajo secreto
industrial, mi interés en obtener dicha
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tecnologfa sera grande, pero lo mismo pueden
estar pensando hacer ellos, me temo que si
alguno de ellos logra una innovacién
importante se guardara el secreto o la protegera
con una patente vy mi empresa se podra ver
afectada en su competitividad futura. Bajo la
posibilidad de secreto industrial o patente
supongo que cambiaran los incentivos por
innovar que vimos anteriormente. {Como seria
la relaciéon de incentivos entre mi empresa y
las de mi competencia para obtener la nueva
tecnologia bajo el efecto de patentes y secretos

industriales?

A: La teoria dice que, en ese caso, todo depende
de la diferencia de costos que se pueda lograr
tras la invencién. Si con la nueva tecnologia se
logra disminuir en gran medida los costos del

innovador vy existe exclusividad de uso de la
nueva tecnologia por medio de una patente,
esta innovacién le podria asegurar un
monopolio importante. Esta posibilidad de
obtener un monopolio y con ello obtener los
grandes beneficios que el monopolio trae
consigo, hace que todas las empresas en el
mercado tengan un gran “Stand alone
incentive” y un ain mayor “preemptive

“"

incentive “, gracias a que ambas empresas
veran en la innovacién el medio para
asegurarse el mercado futuro o la perdida casi
total del mercado futuro si fallan en el intento.
En la evaluacién de incentivos quien vea la
mayor posibilidad de ganancia en costos y la
mayor posibilidad de ganar mercado tratara
de ganar la carrera por la innovacion.

Generalmente esta serd la empresa lider.
D.R: Un momento, atin no tengo claro eso.

A: Pongamoslo mas formalmente. Vamos a
llamar 1;j el costo actual por producto de la
empresa lider v Lf el costo final después de la
innovaciéon y llamemos Sj el costo por
producto de los seguidores y Sf el costo final
de los seguidores después de la posible
innovacion. Llamemos igualmente D la
diferencia entre el costo final del lider y el costo
inicial del lider. tendremos que: D= Lf - Lj >0,
y llamemos R la reduccion de costo adicional
que tendria el seguidor ante la innovacion asi:
R + D= (Sf- Sj) , lo que quiere decir que R sera
ese incentivo adicional que tendria el seguidor
sobre el incentivo logrado por el lider en la
reduccién de costos. Con estas definiciones
podemos representar esto en un grafico asi:
(Ver grafico 4)
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Como se ve en el primer gréfico (Gréfico 4.a) ,
si ante la posibilidad de tener que proteger la
invencién por medio de una patente, el lider
obtiene una reduccién en sus costos pequefia
y sus seguidores obtienen aparte de ésta una
reduccién adicional importante (zona
sombreada); los seguidores tendran suficientes
incentivos para desarrollar un proceso de
innovacién antes que el lider, mientras que éste
ultimo no encontrard mayor incentivo dado su
poco margen de reduccién de costos, dejando
que sea las empresas seguidoras las que
innoven. Por el contrario, si el lider encuentra
una reduccion de costos grande, invertira para
desarrollar la innovaciéon y asi mantener su
estatus de lider, dejando a los seguidores como
perdedores. Note también, Don Raul, en este
gréfico, que cuando la reduccion adicional en
costos que obtiene los seguidores es igual a la
diferencia entre los costos que actualmente
existen entre lider y los seguidores, el beneficio
sera igual para ambos y asf ambos tendran los
mismos incentivos, llevando a un empate en los
Incentivos por innovar y un mismo deseo por

hacerlo. .

En este segundo gréafico (Grafico 4.b) vemos
como cambian las cosas cuando la invencién
no va a tener el beneficio de la patente. En este
caso, la empresa que invierta va a tener que
afrontar el hecho de que las demdas podran
copiar su tecnologia mas adelante. Lo mas
destacado de esta gréfica esta en que la firma
lider, estd dispuesta a invertir para ganar la
carrera por la innovacién si se cumplen dos
condiciones: a) si esta innovacion le garantiza
una reduccién grande en sus costos de
produccién y b) que en caso que los seguidores
puedan copiar la tecnologia, la reducciéon extra
lograda por sus seguidores no sea tal que les
permita acercarse a igualar los costos del lider.
Ellider asegura asi su ventaja frente a los demas
manteniendo las distancia obtenidas hasta el

momento.

El caso contrario, también visible en la segunda
grafica, muestra cémo los seguidores se
apresuraran a innovar si detectan que esta
innovacion les puede ayudar a recortar
significativamente la ventaja en costos que tiene

el lider sobre ellos. Los seguidores estaran mas
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preocupados por reducir la distancia en costos
que actualmente tienen y se preocuparan
menos por el simple hecho de que el lider les
pueda copiar su avance tecnologico.

D.R: Seguin eso deberé invertir en una
tecnologia si:

a) Detecto que puedo desarrollar una
tecnologia patentable que me beneficie
auatancialmente en mi estructura de
costos,

b) Puedo desarrollar una tecnologia no

patentable o de facil imitacién que mejore
mi estructura de costos, pero que no
disminuya las diferencias de costos que
actualmente existen con mi competencia
Igualmente mis competidores estaran
dispuestos a invertir en aquellas tecnologias
que estén dirigidas a recortar la ventaja actual,
sin importar si son o no patentables o
facilmente copiables.
Veo, también, que no deberé invertir en
innovaciones radicales a no ser que estas
puedan ser patentables, yva que con ellas la
competencia puede llegar a igualarme en la
estructura de costos, perdiendo mi ventaja
actual y colocdndome en igualdad de
condiciones con ellos.

A: Perfecto. Su ultima conclusién me sirve para
comentarle algo mas. En los gréficos anteriores
se ve que, en muchos casos, en especial en las
innovaciones radicales, el resultado efectivo de
las innovaciones radicales sobre los costos de
las empresas seguidoras sera mayor que el
resultado efectivo sobre los costos de las
empresas lideres. .

Para los seguidores este hecho aumenta
considerablemente su “stand alone incentive”
v les ayuda a tomar la decisién de desarrollar
la nueva tecnologia. Volvamos al ejemplo
anterior: si una innovacién le permite pasar a
su compaiiia de los 1000 délares a los 700
doélares y a su competencia le permite pasar de
los 1200 a los 700, ellos veran que pueden
ahorrar 500 dolares en su estructura de costos
y su empresa so0lo ahorra 300, colocandose
ambos en una estructura de costos de 700
dolares, sus competidores veran en estos 200
délares de reduccién por producto el suficiente
incentivo para innovar antes que usted.

D.R: Bueno, ya veo que en este juego, si existen
incentivos econémicos directos y que
cualquiera puede llegar a ganar la carrera por
la innovacién; también veo que puedo proteger
mi innovacién con el secreto industrial o con la
patente y asf proteger la inversion realizada en
la investigacion; pero he sabido que muchas
empresas utilizan las patentes de otros para
copiarlas, mejorando los productos de la
patente y luego la patentan a su nombre. {Que

hay de cierto en eso?

A: La verdad es que eso si es posible y se
presenta con cierta frecuencia.

D.R. ;Y c6mo se puede evitar eso?

A: Lo ideal es que cuando se patenta, la
descripcién de la solicitud de patente sea lo
suficientemente “especifica” como para
convencer a una oficina de patentes de que la
tramite y la otorgue, vy lo suficientemente
“general y vaga” como para impedir que un
posible seguidor o copiador pueda imitar la

tecnologia a partir de la misma descripcion de
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la patente, en lo que se denomina “invention

around”.

D.R: Invention que... {qué es eso?.

A: Este término se utiliza para aquel proceso
de copia que utiliza la descripcién de una
patente para reinventar y mejorar el producto
o proceso patentado, de tal manera, que
parezca un producto o proceso diferente y asi
evitar el control ejercido por la patente. En el
medio de las patentes se reconoce que el éxito
de un buen abogado de patente esta,
precisamente, en lograr obtener una patente
guardando para la
empresa el elemento
tecnolégico clave del
producto o del proceso,
evitando la copia
completa de lo alli
patentado por personas
que puedan tener

acceso a la patente.

De todas maneras, el riesgo de copia tiene
varios escenarios que limitan la posibilidad de

desarrollo, asi:

Primero. La imitaciéon puede ser posible pero
muy costosa en tiempo y dinero. Si éste es el
caso, la empresa que desee efectuar la imitacion
tendra que invertir tanto o mas dinero que el
que la desarroll6 originalmente. Por ejemplo:
si para usted signific6 su innovacion una
inversién de un millén de délares, y alguna de
las empresas seguidoras desea copiarla es
posible que le resulte imposible recrear su
invencion partiendo de la patente, a no ser que

invierta como minimo el mismo milién de

—Ei

délares; siendo asi, preferird no intentarlo y
buscara que usted le licencie la tecnologia.

Segundo: La imitacion puede ser posible y tiene
un costo inferior al costo de la invencién
original. Si esto sucede, puede llegarse a un
punto donde todas las empresas prefieran
esperar a que alguna haga la inversion
necesaria para desarrollar la nueva tecnologia,
para luego las otras imitarla a un costo
relativamente bajo. Esto puede convertir la
competencia por la invenciéon en un juego de

espera infinita y nadie terminar4 innovando.

D.R: Pero segtn lo que usted me esta diciendo,
a mi me pareceria légico
que bajo la posibilidad de
copia, o “invention
around”, nadie se sienta
interesado en innovar. Si
uno por fin llega a
desarrollar una tecno-
logia importante y otro
simplemente la copia, la mejora y la patenta a
su nombre; el inventor original habr4 perdido
todas los beneficios de su invento. No me parece

justo.

A: Sin embargo, pese a la posibilidad de
imitacion las empresas innovan y ven en
estas invenciones la oportunidad de mejorar
su participacién en el mercado o lograr una

reduccion significativa en costos.

D.R: Pero creo recordar que usted hablé
adicionalmente de la posibilidad de licenciar la
tecnologia. (Qué interés puedo tener yo, como
empresa lider, en venderle mi tecnologia a otra
empresa, sabiendo que esta me va a hacer la

competencia con esa misma tecnologia?
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A: Licenciar es una oportunidad mas que una
amenaza. Cuando se licencia se esta cediendo
el derecho de uso de una determinada
tecnologia, pero se estd, ademas, recibiendo a
cambio un compensacién econdémica que
compensa la perdida de beneficios que se
pudieran obtener si no se licencia. Esta
retribuciéon econdémica tiene generalmente 2
componentes: El primero es un pago inicial de
una cuantia determinada y el segundo, son
unos pagos periodicos en funcién del volumen

de produccion.

D.R: pero la tecnologia la quiero para ganar
mas participacién en el mercado y de ser posible
para llegar a tener un monopolio temporal. En
ningin momento, se justificara para mi hacer
participe a otras empresas para que me hagan
la competencia y perder la posibilidad de tener

un monopolio.

A: Mire Don Raul, su visiéon de la oportunidad
que puede darle una innovacion de tener un
monopolio temporal es absolutamente cierta,
pero no en todos los casos. Hay innovaciones
que pueden representar solo un pequefo
avance en costos y el mercado no alcanzaria a
otorgarle un monopolio rentable a la empresa
innovadora. También puede suceder que se
tengan condiciones en las cuales puede ser mas
rentable licenciar la tecnologia que mantenerla
dentro de la empresa. déjeme le muestro el
siguiente grafico (Ver Gréfico 5).

Como puede ver en la grafica se pueden tener

tres diferentes alternativas:

- La primera donde ninguna empresa que
desarrolle la tecnologia estara dispuesta a
licenciarla.

- La segunda es cuando el seguidor estara
dispuesto a licenciar la tecnologia, pero el
lider no.

- La tercera donde ambos, lider o seguidores
estaran encantados de licenciar la tecnologia.

GRAFICO 5

Veamoslo un poco en detalle.

a) Ninguna ofreceria la licencia

La empresa que obtenga el derecho sobre una
invencién y que gracias a ésta pueda reducir
sus costos en gran medida, no estara dispuesta
a licenciar a la competencia dicha tecnologia.
En el grafico puede ver que la franja mas a la
derecha ilustra precisamente este caso. En esta
franja la empresa que tenga la innovacion tiene
en ella una gran ventaja competitiva y no va a
ofrecer ésta a sus competidores. En el caso
particular de su empresa, si usted como lider
desarrolla una tecnologia que se encuentre en
esta franja no podra por ningin motivo
licenciar ya que de hacerlo le permitira a su
competencia rebajar los costos en mayor
medida que lo ha hecho usted y perdera su
ventaja competitiva. Este caso presenta,
perfectamente, la inquietud expresada ante-
riormente por usted sobre el temor a licenciar
a la competencia.
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b) So6lo el seguidor ofreceria licenciar la
tecnologia.

Si el lider obtiene la tecnologia, no la licenciara,
por el mismo motivo que en el caso anterior.
En cambio, si el que desarrolla la tecnologia es
el seguidor, éste después de haber asegurado
un nivel de disminucién de costos alto - tan alto
que podria incluso igualar los costos de
produccion del lider, si estard en disposicion
de licenciar la tecnologia para asi sustraer
dinero adicional de las ventas del lider.

c) Ambos estarfan dispuestos a ofrecer la
licencia.

En el caso del lider, este obtendra pocos
beneficios econdmicos de la nueva tecnologia,
pero, en cambio, estara dispuesta a ofrecerla a
la competencia, permitiéndole disminuir la
diferencia de costos actual. A cambio de esta
posibilidad de reduccién de la distancia en costos
la empresa seguidora estara dispuesta a
pagarle al lider, por la innovacion, las regalias
que sean necesarias para disminuir la brecha
tecnologica.

El caso contrario también puede suceder. La
empresa seguidora puede desarrollar una
tecnologia que le permita igualar la estructura
de costes del lider e incluso mejorarla, esta
seguidora estarfa dispuesta a dejar que la lider
mejore un poco sus costes, a cambio de un
ingreso adicional proveniente de las regalias.

En este caso - bajo aporte de costos al lider y
posibilidad de cerrar la brecha tecnolégica, para
el seguidor - cualquier empresa estara inte-
resada en ofrecer la licencia a la competencia
por una regalfa que le compense la porcién de
mercado que se pierde por permitir que la
competencia utilice la tecnologfa. .

D.R: Ya voy entendiendo. si decido entrar en la
competencia por la nueva tecnologia y soy el
primero en obtenerla podré obtener ingresos
no solo de mis ventas, sino que también podré
obtener ingresos de aquellas competidoras a
las que le permita usar mi tecnologfa.

A: Exactamente, y usted podra valorar el
monto de las regalias en funcién de la dismi-
nucién de costos que su competencia puede
llegar a obtener; entre mas disminuyan los
costos para su competencia, mayor dinero
estara esta empresa dispuesta a pagar por la
innovacién, mediante licenciamiento de la
tecnologia.

Recuerde que ellos también estaran haciendo
el calculo de los beneficios que pueden obtener
si licencian la tecnologia. Pongamos un ejemplo.
Si gracias a su innovacién le es posible a su
competencia disminuir el costo del producto en
unos 400 dolares, ellos estaran dispuestos a
pagarle cualquier precio entre 1 délar y 400
dolares por cada unidad producida como
concepto de regalias. Ahora si la innovacion es
tan grande que le permite a su empresa bajar
el costo del producto de 1000 délares a 200
dolares, esta innovacién es importante que
de tontos fuera licenciarla a otros y mejor
serd hacer uso de ella para establecer un
monopolio.

Pero no solamente el licenciar le ofrece ingresos
adicionales, también le puede servir como una
herramienta estratégica para actuar sobre su
competencia.

D.R: {Como asi? Quiere decir usted que para
mi empresa puede ser de importancia
estratégica el dar a conocer la tecnologia

—
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que uso o las innovaciones que obtenga.
Pues eso si no se lo puedo creer.

A: Créalo don Rauil. Le voy a explicar. En primer
lugar los tedricos han determinado dos tipos
de licenciamiento de acuerdo al tiempo en que
el acuerdo se desarrolla. El primero de ellos es
aquel acuerdo en el que dos 0 més compaiiias
deciden desarrollar de manera conjunta un
proceso de busqueda de una innovacion y se
comprometen a compartir los resultados
obtenidos para que ambas puedan utilizar la
nueva tecnologia. Esto es lo que se llama
licenciamiento “ex ante” y es propio de los
denominados “Joint Venture” o aventura
conjunta. El segundo tipo es aquel contrato de
licencia que se plantea cuando una compaiifa
tiene ya la patente de una innovacion y desea
licenciar ésta con la competencia. Esto es el
licenciamiento “ex post”. Como yo sé que a
usted no le interesa desarrollar un “Joint
Venture” con su competencia, quisiera que nos
centrdramos en este udltimo tipo de
licenciamiento.

D.R: Muy bien. En primer lugar quisiera saber
cual es la idea central detras del concepto de
licencia.

A: La idea central es muy simple. Siempre puede
haber ganancias adicionales por licenciar y el
licenciador podrd disefiar contratos que divida
estas ganancias entre si y sus potenciales
licenciantes.

El licenciador tiene todo el poder en la
negociacién de los términos de este tipo de
contratos, el cual como ya le habia comentado,
se divide en una tarifa fija (F) y una tarifa por
cada unidad producida o regalia (“royalty”). El

determinar si se cobra mucha o poca tarifa fija
o mucha o poca regalia, dependeré del tipo de
producto y mercado. Con la licencia de la
innovacién el innovador esta controlando el
costo marginal de su competencia y con esto el
comportamiento de la empresa competidora en
el mercado.

Le voy a poner un ejemplo de esto: supongamos
que su empresa encuentra una innovacion que
le permita a la competencia disminuir sus
costos por unidad en 100 délares. Estos 100
délares podréan ser el margen de regalias que
usted podra obtener de su competencia, ya que
ellos estaran dispuestos a pagarle hasta 100
dolares por producto, por tener los derechos
de uso de su innovacién. Bien, como usted
podra entender, la participacién del mercado,
en este ejemplo, dependera basicamente del
costo del producto, asi que, si usted le cobra
los 100 délares de regalia a la competencia estos
deberan vender al mismo precio y no podran
vender mas de lo que ahora estén vendiendo.
Usted obviamente obtendra regalfas por la
venta de los productos que actualmente
venden; por el contrario, si le cobra solo 1 délar
por producto vendido o producido estos
venderan mucho maés, pero usted recibira s6lo
un ingreso minimo por cada unidad. Como
puede ver en la determinaci6n del valor de las
regalias se debe tener en cuenta los ingresos
netos finales que usted como licenciante quiere
obtener y en analisis de estos precios de venta
y volimenes resultantes esta realmente la clave
del asunto.

D.R: Bueno, entonces es muy simple, lo unico
que se necesita es colocar un precio intermedio
que aumente las ventas lo suficiente para que
ellos vendan bastante mas de lo que venden y

—iE




Coloquio sobre Innovacién y el Licenciamiento de la Tecnologia

asi pueda yo obtener el maximo de ingresos
posible. Para todos serd un buen negocio.

A: Cierto, pero no tan simple. Hay tres
problemas adicionales para la elaboracién de un
buen contrato de licencia:

a) Su competencia realmente no tiene la misma

informacién que usted sobre el potencial
beneficio que esa invencion puede traerle, esto
es lo que se llama “asimetria” de la informacién
sobre el valor de la innovacién. Como usted
entenderd, para ellos no estard nada claro que
la innovacién sea tan maravillosa como usted
les dice. Para ellos usted puede estar exagerando
los calificativos y bondades de la innovacién, y
no estaran dispuestos a creerle.

b) Usted como innovador puede encontrar
problemas para suministrar informacién sobre
el uso de la nueva tecnologia sin proporcionarle
informacién técnica que le dé pistas sobre
nuevas innovaciones; es una lucha entre
suministrar la informacién hasta el justo
necesario para la explotacién adecuada de la
innovacién y el riesgo de suministrar datos que
le den ventaja competitiva a la competencia.
Puede ser dificil controlar el flujo de infor-
macién hacia la competencia; se quiere que
sean tan productivos que mejoren sus ventas
y obviamente las regalfas por la tecnologia,
pero no tanto que puedan llegar a desplazar
del mercado a su empresa mediante mejoras
sobre la tecnologia licenciada.

C) Es dificil monitorear en algunos casos
cuantos son los productos que realmente
salieron al mercado con la nueva tecnologia
para asi cobrar las regalias correspondientes.
Este punto es de hecho la mayor fuente de

polémica entre las empresas que tienen
contratos de licencia. Muchas empresas se
sienten incomodas al ser supervisadas en sus
volimenes de produccion y otras tratan de
lograr beneficios mintiendo en el nimero de
productos que salieron de la planta de
produccién. Se hace pues necesaria una
auditoria que a todas luces puede ser incémoda
y muchas veces costosa

Estos tres problemas son determinantes en
el resultado del contrato de licencia. Con el
primero, al no conocer el licenciante el
verdadero valor que podria tener esa inno-
vaciéon, no estari dispuesto a pagar lo que
usted quisiera cobrarle, ya que tenderd a no
creerle la valoracion que usted haga de la nueva
tecnologia. Con el segundo problema, nos
enfrentamos al hecho de que el licenciador no
estard muy dispuesto a ofrecer y suministrar
toda la informacién requerida para la adecuada
explotacién del invento; en este caso, usted
como licenciador buscaria reservarse alguna
informacién y controlar el uso de la tecnologia.
Y finalmente, usted tendra que desarrollar en
el contrato un método de monitoreo sobre la
produccién de la competencia y esto no es
propiamente sencillo; de no hacerlo, usted
podria perder dinero al no recibir los ingresos

correspondiente al nivel de produccién real.

Como ya decfa usted antes, licenciar a un
competidor tiene dos efectos contrarios: en
primer lugar permite obtener ingresos

adicionales pero en segundo se esta

fortaleciendo a la competencia para ser mas
competitivo en nuestro propio mercado. Sin
embargo esto ultimo en algunos casos puede
ser beneficioso para usted y su compaiiia...
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D.R: Un momento, pare ahi. Una cosa es que
usted me diga que yo puedo obtener beneficios
adicionales con las ventas de mi competencia,
pero otra cosa muy diferente es que usted me
diga que me puede resultar de gran beneficio
hacer fuerte a mi competencia!

A: La verdad don Raul es que en este momento
no tengo tiempo para explicarle como se puede
usted beneficiar fortaleciendo a su competencia,
pero le aseguro que en la préxima reunion se
lo comentaré.

D.R. Esta bien.
A: Quisiera finalmente darle, a modo de

resumen, un pensamiento final sobre el
licenciar.

A: Adelante.

D.R: Licenciar siempre podra proveerle ingresos
adicionales, ya que usted estard recibiendo
regalias por cada producto que su competencia
venda. Cuanto reciba dependera del margen de
costos que maneje su competencia con la nueva
tecnologia y de su habilidad de negociar. Pero
siempre recuerde que el interés de su
competencia es ganar algo, si usted le cobra
tanto que el prefiera conservar su actual
tecnologia antes que licenciar la de su empresa,

usted no obtendra ningun beneficio. Debe
buscar usted un punto donde su empresa v su
competencia se beneficien mutuamente. Los
incentivos de cada una de las empresas siempre
los debera estudiar para decidir si vale la pena
licenciar o conservar el secreto para su
empresa. Y recuerde que licenciar, antes que
un riesgo de perdida de participacion, puede ser
una gran medida estratégica ya que puede
permitirle a usted manejar un poco mejor el
mercado y a la competencia. Y esto es, sin duda,
deseable en mercados tan duros como el
suyo.

Y ahora lo debo dejar, don Raul. Piense en lo
que le he dicho y me llama en estos dias para
que sigamos conversando sobre estos temas.

D.R. Bien, le prometo que reflexionaré sobre
lo hablado... no vemos otro dia.

BIBLIOGRAFIA

Katz, M Y Shapiro. C. (1987) “R&D Rivalry with
Licensing or Imitation” American Economic
Review. 77 (3). pp. 702-420.

Gallini, N. (1984) “Deterrence by Market Sharing: A
strategic Incentive for Licencing” American
Economic Review 74 (5) pp. 931 - 941.






