
es el presupuesto más importante para organizar lo 
que Rostow llamaba la aetapa del despegue" 
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INTRODUCCION: 
Me: esthnuló para escribir estos conceptos, el de­

seo de orientar ;¡. Jos directores de emp1·esas, y con­
tribuir a evitar que la industria, incipiente_ aún por 
estar en etapa de desarrollo sacrifique parte de sus 
utilidades y debilite además la balanza de pagos na­
cional, al pagar regalías al extranjero por el uso de 
marcas prestigiosas. Esta misma industria podría ela­
borar artículos de óptima calidad, que se adapten 
mejor a las necesidades de nuestro mercad~, investi­
gando las causas que influyen en la creación del 
al'tículo en cuestión. Una vez conocidas esas causas, 
se podrían aplicar al desarrollo del 11roducto que se 
tiene en' mente, y como consecuencia se podría obte­
iler un producto de primeiisima calidad y el ]JJ:esti­
gio tantas veces ambicionado. El producto en esta 
forma estaría en capacidad de conseguir COl). su fa­
ma en otro país menos desarfoUado, el beneficio que 
ahora tendemos a pagar, y así habría particiPado 
en el estímulo brindado al capital humano, al ofre­
cerle la oportunidad de investigar y desarrollar ese 
artículo. Solamente desvués de haber realizado una 
investigación de este tipo, la empresa podría decidir, 
si le es o no conveniente el uso de Royalty mediante 
el sacrificio de parte de sus futm·as utilidades. 

DEFINICION: 
La lengua inglesa define la palabra "RO YAL• 

TL", como: 
"Regalía, parte de las utilidades que paga el edi .... 
tor, fabricante, etc ,, al autor, ¡nventor o pro­
pietario que se han res~rvado cierto privilegios". 
En nuesh·o caso, consideraremos al industrial del 

Area Centroamericana, el c1;1al fabrica en sus plan­
tas productos que gozan de prestigio, sin pensar que 
produce camisas, cosméticos, textiles o cervezas, etc. 
mediante el pago a propietarios de marcas prestigio­
sas. 

Cabe mencionar, que el prestigio del que disfruta 
una marca y los privilegios que se ha reservado al 
ofrecer el royalty, son la resultante de un cú~ulo 
de esfuerzos humanos, inteligentemente coordinados, 
y son producto de la observación, del estudio y del 
babajo. Los artículos que llamamos buenos y qu~ 
poseen una calidad invariable, son los que causan que 
los hombres que los lanzan al mercado go_cen de 
prestigio y lo porten con orgullo. Esa capacidad de 
poder ofrecer un articulo que llama la atención del 
mercado, atrae también la atención de los empresa­
rios que desconociendo la factibilidad de fabricar Y 
mercadear a menor costo ese producto, mediante in­
vestigación, estudio y trabajo, se deciden a priori a 
pagar Royalty. Estos empresa1·ios trabajan, se preo­
cupan y gastan dinero con tal de lograr esa falsa­
finalidad, sin considerar que el prestigio del pro­
ducto no les corresponde, que las utilidades fueron 
diezmadas y que siempre tendrán el temor de que 
el dueño del prestigiado producto, cualquier día le 
ceda los derechos a oho empresario que le ofrez<'.a 
mayores ventajas. El empresario antes de toma1· tal 
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determinación debería investigar los pro y los con­
ha de la producción del artículo mediante el pago de 
Royalty. Esta investigación haría que su decisión tu­
viera fundamento y le ¡>ermitiría conocer hasta dón­
de puede paga1• por esos servicios, los cuales defi~ 
nitivamente inciden en laS utilidades y elevan los 
costos de la empresa. 

QUE OFRECE EL ROYALTY? 
El propietario que se reservó el privilegio de po­

der cobrar t•egaJías a otro industrjaJ para que éste 
pueda producir su artículo en deetrminada área, bá-
sicamente ofrece: _ 
l. Renuncia al mercado en el Area 
2. Instrucción eii. el manejo de materiales, equipos 

y maquinarias para producir el artículo 
3, El nombre del artículo para que lo use. 
4. Métodos de Control de calidad, para materiales 

y para el artículo terminado. 
5. Direcciones -de abastecedores de tpaterias primas, 
6. Entrenamiento del nuevo pel'Sonat ~n sus plan­

tas. 
7 Selección y contrato de técnicos en su territo­

rio. 
8. Contactos con laboratot•ios de su territorio que 

constaten los controles efectuados por el com­
prador. 

9. Información y supervisión en la evolución y man-
tenimiento del artic~lo. · 

10 Asistencia en publicldad y afiches. 
Todos los gastos córren por cuenta del pagador 

además de la cuota por Royalty, que generalmente 
va de acuerdo con las ventas del producto. En cuan­
to a gastos se refiere, el prOpietario, aunque está 
anuente a viajar frecuentemente, y algunas veces 
acompañado, no está dispuesto a gastar, y todo lo 
que compre para el pagador le prod~ce ganancias. 

Al analizar las ofertas básicas del propietario, 
nos convencemos que algunas veces, no se justifica 
el pago del Royalty, aunque existen casos en los 
cuales es necesario pt·oducir u_n articulo que está bajo 
patente, lo cual se logra solamente mediante el pago 
ele regalías. Otras veces las cuotas son relativamente 
bajas, de modo que al cabo de muchos años, la suma 
¡Jagada no supera al costo de la investigación; y lla­
brá ocasiones en que el valor de la propaganda a 
nivel internacional no compita con la publicidad ex­
clusiva del átea. En suma siempre habrá que evaluar 
la situación, pata poder formarse un juicio efectivo, 
claro y lleno de convencimiento antes de tomar cual .. 
q uier decisión. 

A continuación exponemos uita manera de poder 
sustituir las ofertas de Royalty, que no es infalible, 
pero sugiere una idea del posible reemplazo y con­
secuente beneficio, al poder fabricar el producto sin 
el pago de regalías; es entendido que cada número 
sustituye a su igual de los ofrecimientos básicos an ... 
tes expuestos: 

1. Apoyo de parte del Gobierno, a través del 
Ministerio de Economía y por medio de la Ley de 
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Protección y Estímulo al Desarrollo Industrial, con­
sistente en el cierre •le las fronteras al artículo que 
se ploduce fuera del Area. En el caso de que el pro­
ducto se fabrique dentro del área, la medida consis­
tiría en la reducción del precio de venta del artículo 
producido sin roya~ty, cuyo costo es menor, lo cual 
se ttaduce en ventaJa sobre el que paga regalías. 

2. Ofrecimiento de las instrucciones de manejo, 
hecho por las casas ve1uledoras de materiales equi-
pos y maquinarias. ' 

3. Certeza de que todo nombre escogido con 
gusto, es bueno si se cuenta con la publicidad sufi­
ciente y con calida(l invariable. 

4. Obtención por medio de consultas a técnL 
cos indnshiales de los métOílos de Control de Ca­
lilla<!. 

5, Obtención en las Cámaras de ComCicio de 
las direcciones de los abastecedores. 

6 Entrenamiento del personal, a havés de los 
fabricantes de equipos y maquinarias. 

7. Existiendo capital humano capaz ele l'ecibir 
cnh·enamiento técnico no se necesitaría importar a 
t~cnicos extl·anjeros, pero en el caso de ser impres­
e.lndible un técnico calificado, se podl'ia contratar 
por medio de sus agrupaciones. 

8. Obtención de los servicios de laboratorios es­
pecializados, que a menudo se ofrecen en las revistas 
intlustriales. 

9. Lectura de revistas de ésta o (le la industria 
~n general, para estar bien informado por otra pa1·te 
la supervisión sería innecesaria, si Íos controles d~ 
calidad están¡ bien seleccionados. 

10. Obtención tle los se1·vicios tle una compa­
ma publicitaria de la región, la cual ofrece la ven­
taja de estar en contacto con el público consumidor. 
VENTAJAS DEL NOMBRE PROPIO: 

La empresa propietaria de un nomlue, goza fle 
un sinnúmero de ventajas, desde el derecho al goce 
lle la regalía hasta el dominio del conocimiento que 
interviene en la fabricación del producto. Este co­
nocimiento leJ da segulidad en sí tnismo, que a su vez 
!e pe1mite elaborar el producto (le acuerdo con los 
últimos avances tecnológicos en el ramo1 establecer 
especificaciones más exactas con menor graflo de va­
riación, fabricar otros productos porque conoce la 
causa que conduce al éxito, y disminuir el costo de 
publicidall en un futu1o, que se traducen en mayo­
.res utilidades. Pero, para que ésto suceda, para tJUC 
un artículo se catalogue como "Bueno" comercialmen­
te, tiene que estar sujeto a ciertas ~ormas que l'igen 
su naturaleza, que son a grandes rasgos: a) SatisfacCl.' 
necesidades, b. Estar al ·alcance (1~1 consulnidor, e 
Ser del conocimiento del consumidor, y d. Contar con 
la confianza del consumidor. Se pueden estudiar ]as 
lteeesidades del mercado directamente, por medio de 
encuestas, o más fácilmente, estudiando Jos efectos 
que producen los artículos extranjeros, tendiendo a 
investigar las cualidades que tienen para descubrir 
las necesidades del mercado. Cuando conozcamos las 
necesidades que satisface, dete1minemos los ingresos 
de esos consumidores, evaluemos el posible volumen 
de venta a tliferentes ].llecios y sepa1nos si el monto 
l'epresen'ta un bn'Cn mercado, debemos e'stimar el 
costo del producto; si éste es satisfactorio, iniciare­
mos la producción del artículo. Es muy importante 
haber estudiatlo minuciosamente las especificaciones 
V métodos de control· de calidad de los artículos a 
¡uodueirse, ya que es la base para que la emp1·esa 
tl·iunfe o fr3case\ pues {le ellos depende la confianza 
del consumidor. Al establecer las especificaciones, 
conside1·amos en p1imer plano al consumidor sabiendo 
lo que necesita; ésto supone el establecimiento de 
las nm·mas de sabor, olor, color, empaque, cualidad 
activa, dimensiones, p1 eeio, sistema de distribución, 
etc,, según cada caso particular. ·con estas especifi­
cacio-nes se da a conocer al consumidor, la solución 

a sus problemas, ¡1or mdcio de publicaciones, promo­
ciones, etc. con la finali(la(l de fijarle la idea €le como 
obt,ener benefi~ios y hac~rle saber dónde adquirir ese 
articulo tan util ¡)ala el Cuando el consumidor 
consciente de la bond.ad de la cali{lad de ese pro~ 
dueto~ lo consume, y SI las especificaciones están bien 
evaluadas, ~1 al'tículo se habrá ganado la confianza 
del consunudor, y habrá alcanzado la categoría de 
"Bueno" comerciahnente, procurando pala la em¡ll'e­
sa jugosas utilidades. 
EL CON'.rROL DE CALIDAD· 

~~bla~nos antes de la nec~sidad de establecer las 
espec¡f¡cacmnes del producto, indicando un sinnúme­
ro de detalles; cada detalle tiene un ma1·gen o una 
esc.ala dete~·minada. Po~. ejemplo el color, escogido 
Pala el articulo en cueshon va a ser únicamente de 
un matiz determinado, que en la escala de colores 
cor1esponde por ejemplo al 1"1, y siempre aparecerá. 
en el me:t:c~do con ese color 1"1, y las materias pri­
mas ~dqun·1das pa:t:a este producto, tendrán que te­
ner su~mpre las mismas cualidades cuantitativamen­
!e, par~ que al :final sea 17 la norma del color. Si el 
mdustnal fuera menos escrupufoso, podrá establece\' 
s~s nol'mas de color entre 16 y 18, pero col'reria el 
11esgo de ¡1erder el mercado, como sucede a menudo 
en nuestra industl'ia, dado que el consumidor se abs­
tendría de adquirir un producto que muestra sensi­
bles variaciones en su calidad. Para ilustrar la im­
p~rtanci!l. que ¡·~vi;;te el Control de Calidad en la 
}Jtoduccwn, c_onsi~erese el caso de un producto que 
se elabora sin mnguna especificación pi·e-determi­
nada, por ende sin control de calidad. El producto 
es. aceptado por su mercado, pero pronto el ill(lus­
trml que ignora las ca1·acterísticas de los materiales 
usados en la producción de este buen artículo acepta 
1~ateriales alterados, por ejemplo, que han' absor­
bid? agua, lo que ha variado el contenido de la parte 
acttva, ,Y lentamente va perdiendo el mercado para 
ese a¡·tlculo que el consumidor lo llega a llamar 
:'malou. ~n la misma forma podl·íamos analizar la 
n~1po1'tancia que guarda el Control de Cali•lad en las 
d~f~rent~s etapas ele la producción del artículo y Ia 
v~g~lancm. es.trecha que se '!~be ejercer sobre las con­
diCiones opbmas de operacwn. La empresa adquiere 
así despresti~io industrial, pérdidas de dinerO y te­
mor de fabricar otro producto por su propia cuenta. 
Como se ve, el defecto ¡•eside en la falta del cono­
cimiento de las especificaciones, tanto de las no1·mas 
que debería tener cada materia prima, como las del 
proceso y las del producto. Todo material que va 
a integrar un producto que se pretende obtener de 
buena calidad, tendrá que ser analizado y adaptado 
a una norma pr~-fijada, y si las especificaciones no 
co¡·¡·esponden a las requeridas, tendrá que rechazar­
se, pues produciría un articulo 4iferente al que su­
ponemos producir Todo al'tículo terminallo (leberá 
ser analizado y contprobado que sus normas están 
de acuerdo a las prefijadas. Cuando el empresario, 
des:Qonoce estos factores necesarios para lograr el 
triunfo, cree que la solución más adecuada consiste 
en la obtención del ¡•espaldo de una firma de pres­
tigio a quien le cede pal'te de sus utilidades~ En vez 
de asesorarse con consultores locales capaces en este 
ramo, para soluciona¡· los problemas y logl'ru.• mayo-
1 es beneficios y prestigio para su empresa. Realí­
cense estos controles, previa selección de especifi­
caciones estrictas, y se verá como se impulsa positi­
vamente a la industria del área. 

Como' corolario de esta exposición, deben seña­
larse los innumerables beneficios que le proporcio­
naría al país la creación de un Comité de Normas 
a través de los organismos oficiales gubel'namenta­
les. Cabe indica1• que este tipo de Comité se encuen­
tra en todos los países industrializados cuyo mismo 
desa1rollo exige como necesidad imperiosa la exis­
tencia de tales organismos de nm•m-alización. 
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