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Resumen

El analisis de los sistemas tecnoldgicos requiere una vision completa sobre las entradas/salidas de recursos que
ocurren desde y hacia las organizaciones que los constituyen. Los recursos se tratan en este caso en el sentido
amplio e incluyente donde estan tanto los activos tangibles como los activos intangibles y de conocimiento,
conformando asi el capital de la organizacion como un todo. En las organizaciones cuyos modelos de negocio son
basados en el uso intensivo de conocimiento mas que en el uso de tecnologias “duras”, la caracterizacion del flujo
del mismo puede ser dominante y puede llevar a encontrar juegos de variables diferentes que determinan el
desempefio de la organizacién. En este trabajo se muestra una propuesta metodoldgica para el establecimiento de
condiciones de negociacion tecnoldgica en instituciones académicas con los cuales se puede implementar nuevos
espacios de experimentacion formativa, y que a su vez posibilitan flujos internos y externos de conocimiento
articulados en las funciones sustantivas de las Instituciones de Educacion Superior (IES): Docencia, investigacion
y transferencia. Los métodos construidos para una IES colombiana, son derivados de la vision basada en recursos
e que parten de un inventario de capacidades tecnoldgicas actuales, explotacion de las mismas y por ultimo unas
capacidades tecnoldgicas futuras o deseadas. Se presenta como resultado un conjunto de variables explicitas y
variables ocultas que fueron evaluadas con respecto a la influencia cualitativa que tuvieron en procesos de
negociacion previos en la IES de estudio.
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1 Introduccién

Los constantes cambios en el sistema educativo y las multiples posibilidades que se presentan
para las Instituciones de Educacién Superior (IES), obligan a que cada dia dichas instituciones
evallen la forma de relacionarse con el sector productivo, tanto desde la proyeccién de sus
egresados como en la forma de establecer contactos con las diferentes industrias. Los procesos
de transferencia de tecnologia académicos, suelen estar asociados a la forma en que las IES
negocian o transan sus conocimientos fruto de la investigacion y de la labor de sus docentes e
investigadores.

Sin embargo, cuando se trata de recibir o licenciar nuevo conocimiento o tecnologia que
proviene de agentes externos, no son claras las definiciones y politicas que muchas IES tienen
con respecto al tema. En general las dindmicas de crecimiento y de caracter estructural en
términos académico-administrativos resultan ser relevantes para la discusion de la transferencia
de tecnologia universitaria porque en ocasiones, la suma de variables: Necesidades del medio +
posibilidades de inversion = nuevos elementos de formacion, no es positiva siempre y como
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resultado, las unidades académicas no pueden lograr la mejora ni el establecimiento de nuevos
espacios, para la investigacion y la formacion experimental, a través de los dineros que pueda
destinar la IES.

El presente trabajo muestra la propuesta para un método que permite replicabilidad en las
condiciones de negociacién para lograr la implementacion de nuevos espacios de
experimentacion formativa, con lo cual se contribuye en el campo de la transferencia tecnoldgica
ad-intra. Se usan para este fin la documentacion y sistematizacion de experiencias favorables a
través de revisiones bibliograficas, andlisis documentales, identificacion y medicion de
variables y factores, y la realizacion de un compendio o lista de verificacion como producto
final para el uso al interior de una IES.

2 Marco conceptual

El desarrollo de un proyecto del tipo “transferencia de tecnologia” en una IES, no podria estar
desligado de conceptos basicos de negociacion. Para la contextualizacion y comprension de la
propuesta, se desarrolld una busqueda en las bases de datos disponibles en la Universidad,
indagando por documentacion reciente relacionada con los modelos de negociacion y los
esquemas de transferencia tecnoldgica. De igual manera, se incluyeron elementos de filtro que
permitieran la inclusion de articulos y documentos que referencien los modelos de FAB — LAB
(Laboratorios de Fabricacion Digital) que se hayan desarrollado en el mundo. Luego de este
barrido, se encontrd que las teorias clasicas indican principalmente dos tipos de negociacion
posibles segin Walton & McKersie (1965) y segin Garcia Dauder & Dominguez Bilbao (2003),
a partir de las cuales un sinnimero de orientaciones y disertaciones se han escrito, pero que
finalmente terminan teniendo la misma clasificacién basica, referidas a las negociaciones de
tipo competitivas o las negociaciones de tipo cooperativas. Las primeras, se refieren a los
acuerdos de corte mas comercial, en la que una de las partes trata de tener una ventaja frente al
resultado de la negociacion con relacion a su contraparte. Por el contrario, las de tipo
cooperativo, argumentan el beneficio mutuo entre las partes interesadas. Claramente es posible
identificar un negocio del estilo aqui descrito, como un modelo cooperativo, en donde la
Universidad y la empresa privada buscan un beneficio particular, pero en el que ambas partes
estdn también comprometidas con su aporte a la transaccion. Este tipo de negociacion se
identifica también, en algunos procesos de transferencia tecnoldgica, en donde las partes activas
del negocio buscan su beneficio propio y en donde, en algunos casos, es posible alcanzarlo
mediante procesos cooperativos. Las propuestas de Arrow (1962), en (Le, 2007), evidencian
como las teorias de transferencia tecnoldgica remarcan la importancia de los contactos
personales entre las partes, con miras a generar un mejor y mas fluido proceso de transmision
de conocimientos y tecnologia, ya sea entre paises, empresas 0 personas. Entrando en detalles
relacionados con la transferencia de tecnologia, algunos manuales de la OMPI proveen modelos
a seguir en estos casos (OMPI, 2006). Este trabajo enuncia, como el ajuste con alguno de los
tipos de negociacion existentes, y como el ajuste con un estilo de negociacion particular, fueron
pasos importantes y por tanto se deben exponer en los resultados, pues ponen de manifiesto las
posibilidades reales existentes en este tipo de acuerdos. Resulta importante mencionar entonces,
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que la definicion de un nuevo modelo de negocio para la IES, traeria consigo una planificacién
ordenada de todo el proceso que habria de desarrollarse en el establecimiento del convenio, por
lo mismo deberia incluir, tanto el aporte de las partes (Universidad — Empresa), como los
posibles desembolsos necesarios para iniciar operaciones. Se deberian valorar entonces:
licencias, maquinarias y equipos, capacitacion, proyecciones de estudiantes, espacios fisicos y
otros, en general, los aportes y los posibles beneficios de ambas partes en el resultado del
negocio. Para este tipo de negocios, la ruta trazada por el manual “Como negociar licencias
Tecnologicas” (OMPI, 2005), se describe a continuacion:

INTRODUCCION

o Ventajas

o  Desventajas
e PREPARACION PARA LA NEGOCIACION

o  Preservar la confidencialidad

o Memorando de entendimiento (MOU) o carta de intencion
e CONDICIONES ESENCIALES ;CUAL ES SU VALOR? o Valoracion de la Tecnologia
e ASPECTOS GENERALES DE UN ACUERDO

o  Como negociar

o Tema

o Alcance

o  Consideraciones comerciales y financieras

o  Consideraciones generales u Observaciones finales

e  UTILIZACION DEL ACUERDO

Es importante mencionar, que entre la bibliografia revisada, se encuentran fuertes similitudes
en estas tres descripciones que ademas tienen una cercania temporal definida en la ultima
década. Por esta razon, se toma la decision de utilizar estos modelos como marco general para
el presente trabajo. De igual forma en la etapa de las discusiones o de la negociacion
propiamente dicha, puede detallarse la posibilidad que ofrecen los diferentes modelos de
transferencia tecnoldgica, basados fundamentalmente en las indicaciones del manual de la
OMPI (2006).

En la Figura 1, se explica esta relacion de negocio, tipo, etapa y modelo de transferencia que
sirve a su vez, para expresar el desarrollo de este trabajo y ademas evidencia el acercamiento a
las teorias y conceptos existentes en la literatura.

Para el caso especifico de un proceso de transferencia tecnoldgica, podemos resumir, segln lo
recopilado y expresado en la ilustracion, que las negociaciones podrian ser consideradas de dos
tipos, cualquiera de los cuales se realiza a través de tres etapas fundamentales y, en la segunda
de ellas, se definira el modelo de transferencia de tecnologia que se desea utilizar, pero ademas,
todo el proceso, estara atravesado por el estilo de didlogo o aproximacion que se dé entre las
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partes. El final serd un beneficio para las partes involucradas, el resultado de dicho proceso de
negociacion y de las definiciones negociadas para el uso del acuerdo.

NEGOCIACION

PREPARAR: “DISCUTIRT 'PROPONER
Y

Figura 1. Esquema de un proceso de negociacion

3 Metodologia

La descripcion del método utilizado para establecer un acuerdo comercial, que condujo a la
implementacidn de un laboratorio de fabricacion digital al interior de la Universidad Pontificia
Bolivariana (la IES de estudio), permitio realizar un anélisis de las diferentes variables que
intervinieron en ese proceso y definir a partir de ellas, su clasificacion y valoracion. La
metodologia a seguir, propuso una investigacion de tipo descriptivo, lo que permitié comprender
algunas maneras o formas de actuar importantes de la Universidad, relacionadas con la
implementacion del laboratorio. La estrategia metodoldgica entonces responde a un Estudio de
Caso, en el que se realizaron consultas de informacién historica, es decir, consultas de fuentes
secundarias de tipo documental y en algunos casos, se recolectaron datos primarios de fuentes
directas para complementar alguna informacion necesaria. Se proponen entonces cuatro fases o
momentos: diagnostico de la IES, posibilidades de negociacion, variables estratégicas y factores
de negociacion. La tercera de ellas, la mas influyente, busca la identificacion de las variables de
éxito en el establecimiento de relaciones bilaterales con la industria privada a fin de
potencializar, a modo de sugerencia, dichas variables en futuras actividades de similar indole en
la Universidad.

3.1 Diagndstico de la formacion experimental en la IES

En esta fase se determind la dinamica inicial de los estudiantes en la situacién inmediatamente
anterior a la implementacion del laboratorio y se expusieron las condiciones que se tenian en
ese momento histdrico de la UPB en la Facultad de Disefio Industrial que fue la que alberg6 e
implemento el proyecto del FAB-LAB, por tal razon fue necesario acudir a datos histéricos.
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3.2 Posibilidades de negociacién

Las soluciones a las diferentes necesidades de la Universidad en asuntos relacionados con la
compra de equipos o la adecuacion de espacios, siempre se debe enmarcar en los planes de
desarrollo, en los presupuestos anuales o en los planes de inversion. Sin embargo, la realizacién
de un presupuesto no necesariamente conlleva implicita su aprobacion y por tal motivo, no seria
siempre prudente decir, que esa sea una manera de asegurar el logro de las mejoras solicitadas.

Por otro lado, en los casos que estas solicitudes cuenten con una aprobacién presupuestal para
su ejecucion, requieren la presencia y conformacion de equipos de trabajo que delimiten los
alcances y especificaciones de cualquier tipo de proyecto a implementar y que permitan un
didlogo de negocios fluido con los proveedores. De ser asi, la Universidad cuenta con
procedimientos normalizados y caracterizados, que permiten a las diferentes dependencias, la
consecucion de esos nuevos recursos. La creacion de un equipo de trabajo conformado por
personal interno y su experiencia acumulada (en otras areas), permitié a la Universidad
conseguir unos resultados positivos, que de forma intuitiva, siguieron las rutas que se evidencian
en los modelos tedricos y que finalmente condujeron a la realizacién de una alianza con la
industria privada y a la concesion de licencias lo que hoy permite que se impartan cursos y que
se obtengan beneficios mutuos. Si bien la bibliografia encontrada evidencia un namero plural
de modelos de negociacion (Bumside y Witkin, 2008) (OMPI, 2006) (Garcia-Dauder y
Dominguez-Bilbao, 2003), es importante resaltar que en varios de ellos se encontraron
elementos comunes, tales como los tipos de transferencia y las etapas de la negociacion.

En estos tres modelos se encuentran similitudes, incluso, en la denominacion de los mismos,
entre ellos tenemos semejanzas en las formas que definen para la transferencia de la tecnologia,
como son: Licencias, Concesiones, Alianzas Estratégicas (varios tipos) y otras inversiones. Esto
facilita su comparacion y la revision de variables y factores comunes que pueden estar presentes
en las diferentes formas de arreglo que se puedan realizar a partir de dichos modelos. Un factor
adicional para limitar a estos tres modelos el analisis realizado, es su condicién de temporalidad,
la cual los enmarca en los Gltimos diez afios y por tanto evidencia, dentro de la bibliografia
encontrada, que no hay grandes diferencias o evoluciones en estas formas de tranzar tecnologia.
Se puede entonces determinar, que el tipo de transferencia que se realizé bajo ese modelo, fue
la Alianza Estratégica con Cesion de Licencias, dadas las diferentes variables que menciona
Mendes (2006) y que de manera natural, la Universidad realizé durante dicho proceso. Dadas
las condiciones particulares de este proceso, fue necesario identificar y clasificar las diferentes
variables y los factores que las agrupan, como un elemento necesario para las relaciones
comerciales que pueda emprender una IES en otro momento.

3.3 Variables estratégicas del proceso

Una vez conocidas las similitudes entre los diferentes modelos de negociacion (Licencias,
Concesiones, Alianzas Estratégicas y otras inversiones), es importante determinar cuales son las
variables que afectan dichos modelos y como podrian agruparse para una adecuada evaluacion.
Asi mismo, una vez revisada la transaccion realizada por la Universidad es facil determinar las
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variables que estuvieron presentes y su incidencia, haciendo una comparacion entre lo empirico
y lo tedrico.

El analisis de las variables desprendidas desde la revision bibliogréafica, la evaluacion de su
influencia en las negociaciones realizadas y la comprension de sus caracteristicas comunes o
diferenciadoras, permitié una agrupacion de las mismas, todas ellas se entienden como
influyentes directas en un proceso de negociacion, por tanto fue necesario revisarlas con
detenimiento, determinando cuéales tuvieron mayor incidencia en el caso de estudio. Dichas
variables se muestran en la Tabla 1.

Tabla 1. Listado de variables

VARIABLE
NORMAS EXPLICITAS
CICLO P.H.V.A.
COMPROMISO INSTITUCIONAL
POLITICAS INSTITUCIONALES
MECANISMOS JURIDICOS
ASPECTOS JURIDICOS
PROPIEDAD INTELECTUAL
CONFIDENCIALIDAD
TIPOLOGIA DE LAS NEGOCIACIONES
RECURSOS Y CAPACIDADES
EJECUCION PLANEADA DEL BENEFICIO
FORMAS DE PAGO
CONTACTOS PERSONALES
RESISTENCIA AL CAMBIO
MIEDO A LAS NUEVAS TECNOLOGIAS
DEMANDA DE TIEMPO EXTRA
APROPIACION DEL PROYECTO
COMPETENCIA
RECURSOS MATERIALES

3.4 Determinacion de los factores en la negociacion

El andlisis y la revision de las anteriores variables permiten establecer algunas similitudes
tematicas. Dadas sus caracteristicas y el area de influencia de las mismas, la clasificacion puede
agruparse en cuatro grandes factores, asi:

«  FACTOR CALIDAD

«  FACTOR LEGAL

+  FACTOR ECONOMICO
«  FACTOROCULTO
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Estos cuatro factores resumen de manera concisa todas las variables identificadas en un proceso
de negociacion y a partir de estas, se puede realizar una propuesta de valoracion y medicion que
determine las posibilidades de éxito en una negociacion de similares caracteristicas.

Tabla 2. Factores en los procesos de negociacion

NORMAS EXPLICITAS
CICLO P.H.V.A.
COMPROMISO INSTITUCIONAL
POLITICAS INSTITUCIONALES
MECANISMOS JURIDICOS
ASPECTOS JURIDICOS
PROPIEDAD INTELECTUAL
CONFIDENCIALIDAD
TIPOLOGIA DE LAS NEGOCIACIONES
RECURSOS Y CAPACIDADES
EJECUCION PLANEADA DEL BENEFICIO
FORMAS DE PAGO
CONTACTOS PERSONALES
RESISTENCIA AL CAMBIO
MIEDO A LAS NUEVAS TECNOLOGIAS
DEMANDA DE TIEMPO EXTRA
APROPIACION DEL PROYECTO
COMPETENCIA
RECURSOS MATERIALES

El factor “Calidad” estd agrupando cuatro variables clasificadas a partir del analisis de los
diferentes autores, teniendo especial influencia y mayor preponderancia, las sugerencias
encontradas en el documento recopilatorio de la OMPI (2005). Por su parte, el factor “Legal”
claramente reune todas las variables relacionadas con los temas juridicos y de propiedad
intelectual, siendo facil identificar la similitud entre ellas y su direccionamiento en un proceso
de negociacion. En cuanto al factor “Econdémico”, se incluye, ademds de las variables
meramente financieras, la variable “Contactos Personales”, dada la orientacion que le confiere
Le (2007), cuando hace referencia al poder de influencia que tienen las personas en la
transferencia de tecnologias y en la capacidad de impactar a otras personas para ese objetivo.
Mas alla de un factor solamente financiero, el aspecto personal involucra una posible area de
impacto y de facilitar las relaciones entre las partes para conseguir resultados. El factor “Oculto”
corresponde entonces a los analisis que realiza Sacco (2005) y agrupa todas las variables que no
son explicitas de manera evidente en las negociaciones, pero que sin embargo pueden influir de
manera importante en ella. Es necesario aclarar que, por el hecho de estar ocultas, no quiere
decir que no tengan influencia o que no estén presentes.
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La valoracion de las variables y su agrupacion en factores, se realizd a través de descriptores,
que determinaron el nivel de incidencia de las variables mismas en el negocio, logrando con ello
establecer un grado de objetividad e independencia de las variables que no suponga de manera
aislada unicamente los juicios propios del equipo negociador.

Los descriptores y su agrupacion por variables y por factores, se ejemplifica en la Tabla 2, donde
se puede apreciar de manera detallada algunos de los aspectos previsibles de medir en un
proyecto de negociacion. Las mediciones o valoraciones que se realizaron de estos descriptores,
variables y factores, permitio tener una vision mas amplia del proceso realizado en la IES de
estudio, para que, a partir de esos resultados, se pudieran generar algunas conclusiones
preliminares y establecer con base en ellas, la propuesta para un método de negociacién que
pueda prestar servicio a la institucion en posteriores eventos de negociacién y también a otras
IES.

La forma de valorar estas variables y su alcance en este proceso especifico, se fundamentd en
la siguiente propuesta: Partiendo de la base establecida de cuatro factores de importancia en el
proceso de negociacion, y que segun la bibliografia consultada ninguno se presenta, o a ninguno
se le asigna mayor preponderancia que otro, se otorga a cada uno de ellos un valor igual dentro
del proceso, es decir, que cada factor tendra una equivalencia del 25% dentro del total de una
negociacion. De otro lado, para poder brindar una calificacion a cada factor, es necesario
entonces cuantificar las diferentes variables que los componen, encontrando asi, que el Factor
#1 (Calidad), cuenta a su vez con cuatro variables y que cada una de ellas se divide en cuatro
descriptores. En total, el Factor #1 tiene entonces cuatro variables y dieciséis descriptores.
Continuando con la idea que todos los aspectos se valoran de igual manera, la asignacion de un
puntaje o porcentaje para su calificacion sera el resultado de dividir la unidad entre los dieciséis
descriptores, es decir:

Dx=0.25/4 = 0.0625

Ecuacion 1. Ejemplo de ecuacién de ponderacion de descriptores (Factor #1)

Como se puede apreciar en la Tabla 3, la suma de todas las variables tiene como resultado un
valor de 1 para el factor. La misma formula se aplic6 para los tres factores restantes y en cada
caso, se adaptd al numero de variables y a los descriptores que las componian. Por ejemplo, el
Factor 4 (Oculto), tuvo seis variables con un total de dieciocho descriptores, en donde la primera
variable solo tenia tres descriptores por lo que su peso fue de 0,0567 = 0,17 / 3.
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Tabla 3. Valoracion de variables del Factor #1

VARIABLE DESCRIPTOR VALOR
1.1.1. | Revisar la normalizacion o Reglamentacion existente | 0.0625
Determinar especificaciones del Servicio o Producto
NORMAS 1.1.2. a tranzar 0.0625
VIGENTES . . =
1.1.3. | Realizar cronogramas de ejecucion 0.0625
1.1.4. | Evaluar presupuestos asignados o disponibles 0.0625
E 1.2.1. | Planificar 0.0625
a 1.2.2. | Hacer/ Ejecutar 0.0625
= CICLO P.H.V.A. — -
5 1.2.3. | Verificar / Seguir 0.0625
n°= 1.2.4. | Ajustar 0.0625
b 1.3.1. | Evaluar la infraestructura administrativa 0.0625
= COMPROMISO 1.3.2. | Designar personal calificado 0.0625
= INSTITUCIONAL | 1.3.3. | Determinar apoyos econémicos 0.0625
1.3.4. | Promover estimulos académicos 0.0625
1.4.1. | Sobre relaciones con el sector productivo 0.0625
Sobre mecanismos para la evaluacion/cotizacion de
G 14.2. P / 0.0625
proyectos
INSTITUCIONALES - -
1.4.3. | Sobre aseguramiento de la calidad 0.0625
1.4.4. | Sobre procedimientos administrativos 0.0625
SUMA TOTAL 1.0000

Es importante recordar, que en los diferentes procesos de negociacion no siempre estaran
presentes todas las variables, y aun aquellas que se encuentren presentes en un determinado
proceso, podran tener valoraciones positivas, negativas o neutrales, por lo que el método
sugerido para revisar y valorar los distintos descriptores y las variables que estuvieron presentes
en el negocio entre la Universidad y la empresa, debieron tener en cuenta si dicho descriptor
estuvo o no presente. La formulacion para realizar una valoracion en el caso especifico de la
negociacion del FAB — LAB para la UPB, contuvo los siguientes escenarios:

»  Si el descriptor no esta presente, no se realizara una valoracion, por lo que el resultado
sera cero (0) y no incrementara la suma total de las variables.

» Si el descriptor esta presente y su valoracién es positiva, el puntaje del descriptor se
sumara (+) en el resultado total.

» Si el descriptor esta presente y su calificacion es neutral, no se realizara una valoracion,
por lo que el resultado sera cero (0) y no incrementara la suma total de las variables.

» Si el descriptor esta presente pero su calificacion es negativa, su puntaje sera restado
(-) de la suma total de las variables.

Estas posibilidades se escalaron de acuerdo con el grado de influencia que percibieron los
encuestados, lo que permitié establecer si los descriptores tuvieron algin grado de injerencia, la
que se determino en tres niveles, a saber: “Poco importante” (con una constante de 0,5), “Lo
esperado” (constante 1,0), o “Muy importante” (constante de 2,0). Los valores asi calificados,
con su respectivo signo, se multiplicaron por los pesos de cada uno de los descriptores,
estableciendo unos valores finales expresados en porcentajes. Podemos concluir de esta simple
formulacién, que el factor que obtenga un puntaje cercano o superior a 1 (100%) sera el factor
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con mayor preponderancia dentro de este proceso especifico y de alli se podran realizar los
andlisis pertinentes a las diferentes variables que condujeron a dicho resultado. No obstante, en
un negocio cualquiera, la obtencion de resultados con un mayor valor no asegura una
negociacion exitosa, tan solo podré dar cuenta de que en ese proceso se tuvieron en cuenta mayor
0 menor numero de detalles durante su desarrollo.

Por tanto, la valoraciéon de los factores en el caso especifico de la UPB, se hizo necesaria
mediante la aplicacion de un instrumento que dio cuenta de todas las variables y sus descriptores,
asi mismo, que considerd la presencia o no de dichas variables en el negocio entre la Universidad
y la empresa y que califico, segun los tres escenarios mencionados, los distintos descriptores en
el proceso.

4 Resultados

Con relacion a la aplicacion del instrumento para la valoraciéon de los factores, se lograron
realizar cuatro encuestas a diferentes personas, entre ellas, tres de la Universidad y una de la
compafiia extranjera involucrada en la implementacion del aula “FAB — LAB”. Las diferentes
respuestas a todas las variables planteadas arrojaron datos, que como ejemplo, se toman del
Factor #1 y sus cuatro variables.

Tabla 4. Calificaciones variables del factor 1, Calidad

CON RELACION AL FACTOR CALIDAD Y SUS
SUBTTL.1 SUBTTL.2 SUBTTL.3 SUBTTL.4

PROCESOS

FRENTE A LAS NORMAS VIGENTES O
1.1. 0.2500 0.1875 0.2500 0.1250
REGLAMENTARIAS

CON RELACION A LA PLANIFICACION Y EJECUCION
1.2, 0.2500 0.0625 0.2500 0.1250
DE ACTIVIDADES, O EL CICLO P.H.V.A.

=B DESDE EL COMPROMISO INSTITUCIONAL 0.2500 0.2500 0.0000 0.1250

i 5] SOBRE LAS POLITICAS INSTITUCIONALES 0.1250 0.0625 0.2500 0.2500

Por altimo, se muestra en la Tabla 5 el resumen comparativo de los diferentes factores con sus
valores consolidados y discriminados por persona encuestada (cuya leyenda es el subtotal
nombrado SUBTL.x).
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Tabla 5. Calificacion resumen de factores

FACTOR SUBTTL.1 SUBTTL.2 SUBTTL3 SUBTTL4 PROMEDIO
1 CALIDAD Y SUS PROCESOS 87.5% 56.3% 75.0% 62.5% 70.3%
7} | LEGAL O JURIDICO 20.5% 101.3% 170.0% 25.0% 79.2%
=] | ECONOMICO 76.0% 87.0% 130.0% 64.0% 89.3%
"= NO EXPLICITO U OCULTO 62.0% 36.8% 125.0% 104.3% 81.5%

5 Analisis de resultados

Segun el resultado promedio de las respuestas obtenidas, los factores se reorganizaron por
jerarquia, tal como se puede observar en la Tabla 6.

Tabla 6. Orden de importancia de los factores

PROMEDIO
ECONOMICO

NO EXPLICITO U OCULTO 81.5%
LEGAL O JURIDICO 79.2%
CALIDAD Y SUS PROCESOS 70.3%

A pesar de las valoraciones disimiles entre los encuestados, el promedio en este caso particular
favorece al factor “econémico”, el cual obtuvo el mayor puntaje. Resulta entonces razonable
comprender que en el proceso de transferencia tecnoldgica entre empresa y universidad, siempre
subyace el interés monetario y las consideraciones de tipo econdémico en funcién de ambas
partes. Asi mismo, es importante mencionar, que de las diferentes variables que se evaluaron
dentro del factor econémico, la que mayor puntaje obtuvo fue la valoracion que se hace de los
“contactos personales” entre las partes.

De otro lado, es importante resaltar que el factor “oculto” alcanzo el segundo puesto de
relevancia en esta negociacion de transferencia en especifico ya que ninguno de estos
descriptores, a pesar de estar casi todos presentes, se hacen evidentes o explicitos durante el
proceso; sin embargo, cuando se mencionan en el instrumento, sobresalen de entre otros factores
como el legal y la calidad.

Recopilando las variables mejor calificadas de los distintos factores, tenemos en su orden:
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. Contactos personales (Factor Econémico)

. Otros recursos materiales (Factor oculto)

. Aspectos juridicos del proyecto (Factor legal)
. Normas vigentes (Factor Calidad)

Quiere esto decir, que en este proyecto, una de las variables mas preponderantes para el buen
resultado del mismo, es la relacionada con los temas de las relaciones interpersonales, pues
finalmente, las relaciones entre las instituciones siempre estardn mediadas por las personas y
acorde con esta evaluacion, esto se hace evidente de manera muy positiva, coincidiendo con lo
qgue menciona Le (2007), cuando habla sobre el efecto “contagio” y la mayor posibilidad de
transferencia tecnoldgica entre partes (universidad — empresa) que tienen algun tipo de relacion
directa entre sus empleados. De otro lado, si bien el factor econémico siempre podra estar
presente en un proceso de transferencia tecnoldgica, en el proyecto del Aula de fabricacion
digital fue un factor considerado desde el principio de las conversaciones, lo que podria variar
en otros escenarios en los que la Universidad pudiera incurrir con miras a nuevas basquedas de
oportunidades para la implementacion de espacios de experimentacion formativa. Esto sumado
a la variable de “contactos personales” demuestra que no necesariamente el asunto del dinero y
las utilidades vistas de manera simple desde la rentabilidad, seran el motor de toda negociacion,
no se puede asegurar asi con base en estos resultados. Por el contrario, aqui se presencia que la
gestion personal entre las partes y otros aspectos tuvieron gran importancia dentro de esta
negociacion. Ahora bien, las distintas variables que componen el factor oculto, demuestran tener
una incidencia importante en este proyecto, evidenciando las sugerencias realizadas por Sacco
(2005) en lo referente a las dificultades o facilidades que estas puedan generar en una
transaccion como la estudiada en este trabajo.

Por ultimo, si bien el tema de calidad tampoco es explicito de manera consciente, si lo esta
implicitamente en los formalismos y protocolos que las diferentes partes usan a la hora de
realizar las conversaciones. Asi las cosas, es un factor que no se puede descuidar y que por el
contrario, necesita fortalecerse en aras de facilitar los posibles procesos que la Universidad
emprenda, esto es en parte, lo que se busca como resultado este trabajo de grado.

6 Conclusiény recomendaciones

Se propone una lista de verificacion como un nuevo mecanismo de gestion para posibles
negociaciones, que se constituiria en una forma interna de aseguramiento de la calidad,
permitiendo controlar y medir a través de evaluaciones y ejecuciones, diferentes procesos que
se realicen al interior de la Universidad. A su vez, permitird normalizar procedimientos
documentados y facilitara las actividades para aquellas personas que puedan verse involucradas
en un proceso de negociacion, al tener una sugerencia clara de cuales actividades dan inicio al
proceso, como continuar y con cuales finalizar.
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Su utilizacién ademas, sugiere la documentacion y registro sistematizado de todas las etapas que
se desarrollen durante la transaccion, dado que hace solicitud de informacion relacionada con
los diferentes procedimientos, tales como actas, acuerdos, registros, listas, informes, estudios y
demas. Es importante anotar también, que a través del seguimiento de esta lista, se podrian
detectar algunos aspectos negativos durante las diferentes etapas, especialmente en la etapa de
discusion, lo que puede ser util para las IES con miras a una apropiada evaluacion.

Se concluye a partir de que la variable con la calificacion mas alta (Contactos personales), que
el capital relacional que tiene una IES afecta el desempefio de los procesos de negociacion desde
la perspectiva econdmica de la transaccion, lo cual es coincidente con la percepcion inicial en
la que se manifiesta una alta relevancia del establecimiento de politicas claras con respecto a la
transferencia tecnoldgica universitaria.
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