Llevando la tecnología al mercado

La gestión de la tecnología en una empresa requiere una cuidadosa planificación de las relaciones entre las tecnologías, los mercados y las actividades de desarrollo de la compañía. Esta planeación requiere la coordinación de actividades I+D con el fin de asegurar un nivel óptimo de investigación (dependiendo de los recursos disponibles en la compañía, la competencia y los requerimientos del mercado), requiere además un vínculo sistemático entre los productos y las tecnologías de la compañía: los productos desarrollados deben ser producidos eficientemente.

Dado que no es tan simple convertir una tecnología en un producto, una compañía que busca obtener el mayor beneficio de su tecnología debe planear cuidadosamente el valor en el mercado de esa tecnología en todos las etapas de su ciclo de vida. Este ciclo se puede dividir en 6 etapas:

Etapa 1: Desarrollo de la tecnología

Esta etapa comienza mucho antes de cualquier producción, cuando la investigación indica que existe una valiosa tecnología potencial.

El mayor interrogante que se plantea es si el desarrollo de esta nueva tecnología debe continuar, esto sucede si:

· La tecnología tiene una aplicación obvia en un mercado identificable que se acomode a la estrategia general de la compañía.

· La compañía posee los recursos financieros para desarrollar la tecnología y esta es compatible con la capacidad de mercadeo y producción de la compañía.

· La tasa de retorno proyectada en el desarrollo es favorable cuando se compara con inversiones alternativas.

La situación en muchos casos no es clara. La tecnología puede tener varias aplicaciones que no se ven tan rápidamente o puede que se vean de una manera clara pero no se ajusten a la estrategia general de la compañía o que este por fuera de los límites de los recursos disponibles. Bajo estas circunstancias, la compañía debe enfrentarse a preguntas que pueden complicar la situación:

· ¿Debería encontrar un socio para el cual desarrolle la tecnología?

· ¿Debería intentar vender la tecnología si no tuviera una aplicación inmediata dentro de los mercados o estrategias actuales?

Si una compañía desea vender una tecnología en esta etapa temprana del ciclo de vida, puede tener problemas debido a la incertidumbre generada por el desconocimiento de la aplicaciones potenciales o los costos de desarrollo de un producto final.

Etapa 2: Aplicación de la tecnología

Luego que una compañía decide aplicar una tecnología a un nuevo producto (ya sea que ella misma u otra compañía lo produzca) esta incurre en el primer mayor coso. Estos costos son el factor determinante en la decisión que debe tomar la compañía entre continuar con el desarrollo o vender la tecnología durante esta etapa.

En esta etapa del ciclo de vida, sin importar los altos costos involucrados o la posibilidad de comprar tecnologías, una compañía no se debe basar su decisión de desarrollo en la tasa proyectada de retorno de solo el producto, sino que se deben considerar los retornos potenciales de la tecnología completa, como ventas del producto, licencias y tal vez contratos llave en mano.

 Las posibles aplicaciones de una tecnología serán más claras y su financiación será más probable cuando dicha tecnología haya ido más allá de la etapa de idea hacia la demostración práctica. Del mismo modo, la posible asignación de licencias de una tecnología, será más probable si esta es llevada a  la construcción de un prototipo o a la etapa de preproducción. Sin embargo, las decisiones sobre la venta de tecnología en el final de la etapa 2, está determinada principalmente por los costos de desarrollo y los ingresos iniciales proyectados por concepto de licencias, ventas del producto o ambos.

La decisión de vender o crear productos de una tecnología no es sencilla y se deben tener en cuenta ciertas variables como: el costo inicial del proyecto, la posición económica de la compañía, sus requerimientos, el mercado potencial de la tecnología, la segmentación del mercado, y el grado para el cual una tecnología se percibe como esencial para una compañía en las actividades presentes o futuras.

Etapa 3: Lanzamiento de la aplicación

Esta etapa del ciclo de vida corresponde a la primera fase de “maximización del desempaño” de Abernathy y Utterback, durante la cual una compañía tiene más probabilidad de desarrollar su tecnología ya sea, a través de la modificación de un producto o a través de la aplicación en diferentes áreas. Pero si una tecnología ha sido desarrollada hasta el punto de lanzamiento de un producto sin tener en cuenta a compradores potenciales, las decisiones de explotación se tornan más complicadas. 

La compañía tiene dos opciones, vender la tecnología inmediatamente o esperar a que el mercado sea más favorable. La primera opción consiste en vender la tecnología pensando en que el valor potencial de esta puede crecer con una gran aceptación en el mercado. Además la compañía puede sentir que necesita recuperar sus costos de desarrollo mientras toman ventaja de la oportunidad de ser los primeros en ofrecer una tecnología mejor.

Etapa 4: Crecimiento de la aplicación

Hasta este punto en el ciclo de vida de la tecnología, el mayor problema que restringe la venta de tecnología ha sido le costo del desarrollo. Esta cuarta etapa es lo que Abernathy y Utterback llaman la etapa de la “maximización de ventas”.

El crecimiento en la demanda en una tecnología específica generalmente coincide con un gran interés por parte de los competidores en el desarrollo de esa tecnología. Esos competidores tal vez desean evitar los costos de desarrollo de versiones alternativas de esa tecnología, pero el valor del mercado en esta etapa es probablemente el máximo.

Antes de tomar la decisión de vender una tecnología se deben tener en cuenta los siguientes aspectos:

1. Tamaño del mercado

2. Liderazgo tecnológico

3. Estandarización

Etapa 5: Madurez de la tecnología

En el momento en que la tecnología llega a su madurez, esta ya ha sido modificada y mejorada no solo por sus creadores sino también por las compañías competidoras y ya no es esencial vender la tecnología.  

El nivel de producción decrecerá hasta que el mercado de productos basado en esa tecnología se estabilice. Los mercados frescos solo se encontraran en los países menos desarrollados  los cuales están impacientes por substituir su producción por productos importados.

La transferencia de tecnología a los países del Tercer Mundo a menudo se forma en base a contratos llave en mano. Sin embargo, un número de países en vía de desarrollo se atan a algún proveedor con complicados acuerdos de licencias.

Etapa 6: Degradación de la tecnología

La etapa final del ciclo de tecnología ocurre cuando una tecnología ha llegado al punto en que es universalmente explotada. En este momento los acuerdos de licencia probablemente ya hayan expirado y la tecnología sea bien conocida. Sin embargo muchas tecnologías antiguas siguen teniendo valor en el mercado en los países del Tercer Mundo. 

Finalmente se puede decir que el mercadeo de la tecnología requiere al menos:

· Desarrollo de una estrategia coherente para todo el portafolio de tecnologías.

· Toma de decisiones sobre adquisición o no de tecnologías individuales

· Conocimiento del valor de desarrollar tecnologías principalmente para vender directamente y no para incorporar en productos.

· Tener claridad de la relación entre vender un tecnología por medio de licencias y vender productos basados en esa tecnología.

· Reconocer que el comprador de l tecnología tiene una mejor idea de sus necesidades y oportunidades que el vendedor.

· Confianza en los vendedores de tecnología.

