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EFECTIVIDAD 

CONTEXTUAL

ACUMULATIVA

NO SE PUEDE
DEVOLVER

MULTIPROPÓSITO

TRANSPORTABLE

INCONSUMIBLE

INTANGIBLE

CONOCIMIENTO

Características Especiales



Perspectiva
Gente y 

Relaciones

Conoci-

miento 

codificado

Indicadores 

Financieros
Imagen

Alineación

Estratégica

Extracción de 

Valor

Muy 

Importante
Crítico Importante

Muy 

Importante
Importante

Conocimient

o e 

Innovación
Crítico

Muy 

Importante
Importante Importante Importante

Medición y 

Reporte
Importante Importante Crítico Importante

Muy 

Importante

Inversionista Importante Importante Crítico
Muy 

Importante
Crítico

Administrando Intangibles



Capital de

Conocimiento

Capital

Relacional

Capital

Organizacional

Adaptado de Harrison, Suzanne S.& Sullivan, 

Patrick H. Sr. “Einstein in the Boardroom”. Wiley, 

2006

Se asegura por
Propiedad Intelectual

Se asegura
Por Propiedad
Intelectual y
Convenios

Se 
asegura

Por 
Convenios

=

Se asegura por
Propiedad Intelectual

CONOCIMIENTO CODIFICADO = INFORMACIÓN

Perspectiva de Creación de Valor



Detección de 

oportunidad de 

relación

¿Conviene a

los intereses?

¿Conviene a

las partes?

Intercambio de

Materiales?

FIN

ACTIVIDADES PRELIMINARES

Verificación de 

tecnología

Definición de objetivo

ficha, document., etc

Revisión del estado

de la técnica y PI

Análisis de costo/ 

beneficio y valuación

Definición clara de

objetivos de negoc.

¿Conviene a

las partes?

PRIMER NIVEL : INTERCAMBIO DE INFO. DOCUMENTAL

Entrega y eval. de

info. confidencial

Negociación de NDA

Acercamiento y entr.

de info. NO conf.

Seguimiento

SEGUNDO NIVEL: INTERCAMBIO DE MATERIALES

Entrega de materia-

les, herr. o equipo

Seguimiento
Negociación de conv.

de interc. de mat.

TERCER NIVEL: COMPROMISOS

Redacción/negoc.

de convenio

Negociación de

Acuerdo final

SI

SI

SI

SI

N

O

N

O

N

O

N

O

Formalizando Relaciones



OPORTUNIDAD

¿MAYOR

INVESTIGACION?
¿MTA?

CONVENIO DE

LICENCIA O

CESIÓN

NEGOCIACIÓN 

DE

COLABORACIÓN

NEGOCIACIÓN 

DE MTA

SEGUIMIENTO DE

FECHAS Y

COMPROMISOS

NEGOCIACIÓN 

DE

TRANSFERENCIA

CONVENIO DE 

COLABORACIÓN
M T A

SEGUIMIENTO DE

FECHAS Y

COMPROMISOS

REPORTE DE

EVALUACIÓN O

COLABORACIÓN

DUE DILLIGENCE

NO

SI SI

NO

Transferencia de Tecnología



Factor común de éxito:

Ganar - Ganar

VActitud, no metodología

VNo importa cuánto gane el otro, o cuánto 

ganaría un tercero, sino cuánto gano yo.

VNo sentirse inferior

VTener confianza en uno mismo

VPrepararse, prepararse, prepararse



Causas de conflicto en la 

negociación

VCentrarse en posiciones y no en intereses

VLlevar a la negociación reacciones emocionales:

ÅPropias

ÅDe la contraparte

VNo considerar los intereses del otro

VNo considerar el descontento del otro

VNo considerar el poder del otro

VInexistencia de un equipo de negociación o 

falta de organización o liderazgo en el mismo.



Desarrollo de

Tecnología

Búsqueda de

arte previo

Redacción de

la solicitud

Negativa de

la solicitud
Imposible

Transferir

tecnología

Patente

dominada

Búsqueda de

Aplicaciones

Gestión del

Trámite

(Si hay $)

Resuelve un problema 

de alguien o ñalguienò

piensa que tiene futuro

Estrategia Fallida en Filosofía de 

Obtención de Propiedad Intelectual

Patente con

Potencial de

Innovación



Problema

técnico

no resuelto

Desarrollo de

tecnología

(invención)

Análisis de

patentabilidad

/libertad de uso

Redacción

de la solicitud

(Si hay $)

Patente

concedida

con potencial

de innovación

Apropiación

como secreto

industrial

Búsqueda de

arte previo

Estrategia de

Apropiación

(Busca $)

El arte previo no 

resuelve el problema 

técnico 

satisfactoriamente

Estrategia Exitosa en Filosofía de 

Obtención de Propiedad Intelectual

Si usted le roba la idea a un autor, se 

llama plagio; si usted les roba a muchos, 
se llama investigación

(Wilson Mizner, guionista)



Inventor y 

Empresa

se contactan

Empresa

piensa que

hay potencial

Colaboración

Empresa ï

Inventor-otros

investigadores
El centro se

entera
Imposible

Transferir

tecnología

Todos se

cansan

Inventor piensa

que puede

haber $$$$

Conocimiento

Valioso

(¿Quién es

dueño?)

Estrategia Fallida de entrada al 

Mercado Tecnológico

El centro no

tiene procesos

de TT 

transparentes



Empresa

DETECTA

necesidad

y contacta

Desarrollo de

tecnología

(invención)

Validación y

Seguimiento

por empresa

Redacción

de la solicitud

(Si hay $)

Licencia de

Tecnología

Apropiación

como secreto

industrial

Centro de

Investigación

propone

Proyecto

Estrategia de

Apropiación

La UTT negocia

contrato

Estrategia Exitosa de entrada al 

Mercado Tecnológico



VPropiedad Intelectual

VProtección contra la copia inherente a la naturaleza 

de la tecnología

VEstado de desarrollo de la tecnología

VPosiciones Negociadoras Desiguales

VBase Tecnológica de una parte relativa a la otra

VCapacidad de desarrollo interno del comprador

VBeneficios económicos de la implantación de la 

tecnología

Tecnología: elementos 

determinantes de valor

“De la cabeza para abajo, un hombre vale 

un par de dólares al día; de la cabeza para 

arriba, vale lo que su cerebro pueda 

producir”

Thomas Alva Edison



Obtener PI

Asegurar

Libertad de

Operar y

Diseñar

Inventariar

Mantener

PI

Vigente

Respetar

PI

de Otros

Voluntad de

hacer

valer PI

Elementos

Previos para

Modelo Exitoso

Adaptado del nivel defensivo de jerarquías de valor

Davis, Julie L. & Harrison, Suzanne S. “Edison in the Boardroom”. 

Wiley, 2001



Errores que llevan al fracaso en 

convenios

VUsar formatos prediseñados.

ÁCada convenio es único. El uso de ñmachotesòpuede llevar
a incluir provisiones no negociadas que afecten la buena fe,
o bien, a omitir otras provisiones.

ÁLos formatos prediseñados son guías sobre lo que debe
negociarse o no, y sobre la manera en que PUEDE
redactarse una cierta provisión, pero nunca debe pensarse
que un convenio sirve para todas las negociaciones.

ÁLas organizaciones cambian: lo que fue aceptable una vez
puede no serlo la siguiente.



CONVENIOS : Cláusulas Clave

VObjetivos de desempeño (Milestones)

VCláusulas de no-competencia

ðEvitar efectos adversos en el comercio e impedir 

diseminación y transferencia de tecnología (ADPIC, Art. 

40)

VKnow-how y secretos industriales.

VPrimera opción de licencia.

VGestión y mantenimiento de PI.

VPropiedad y consecuencias de terminación en 

colaboraciones.

VBases, c§lculo y òdisparadoresó de 

contraprestaciones.

VGarantías.



CONVENIOS : Redacción

VAntes de redactar es necesario definir:

ðLey y jurisdicción. Esto definirá la legalidad de algunas 

provisiones.

ðProcedimiento de redacción y revisión. (Equipo 

multidisciplinario)

ðIdioma

ðEstructura general con base en lo negociado

ðPreparar una lista de verificación de lo negociado

ðSistema de numeración consistente (Preferir sistema decimal)

ðLa efectividad dependerá en gran medida de la redacción, 

pero no la realiza necesariamente un abogado. Quien 

redacte debe ser 

VRedactar con el tiempo necesario y cuidando todo lo 

negociado.



CONVENIOS : Administración

VLa firma no termina la relación entre las partes, es el 

inicio.

VEs necesario estar organizados para verificar el 

cumplimiento de las provisiones del convenio por 

ambas partes.

VEstar dispuestos a renegociar en cualquier momento 

a partir de las realidades cambiantes del proceso de 

innovación.



Panorama de Patentes

Patentes del Mundo

www.worldmapper.org Universidades de Shieffield y Michigan

El tamaño del territorio 

muestra las patentes del 

mundo que se otorgaron 

ahí

http://www.worldmapper.com/


Sobre las regalías

Exportaciones de Regalías y Remuneraciones por Licencias

www.worldmapper.org Universidades de Shieffield y Michigan

El tamaño del territorio 

muestra la proporción de 

exportaciones netas de 

regalías y remuneraciones 

por licencias en USD que 

provinieron de cada país 

(Exportaciones-

Importaciones)

http://www.worldmapper.com/


¿Y los Chinos?

VSegún las estadísticas de la OMPI, la innovación se 

está desplazando hacia el este asiático.

VEn el año 2006 se solicitaron por Chinos en su país 

470,342 patentes, modelos de utilidad y diseños 

industriales (82% del total) y se les otorgaron 25077 

(84% del total). Estos números son aproximadamente 

el 20% de todo lo tramitado desde 1985.

VEn el año 2006 se solicitaron por Mexicanos en 

nuestro país  1873 patentes, modelos de utilidad y 

diseños industriales (4% del total) y se otorgaron 826 

(3% del total), que equivalen aprox. al 7% de lo 

presentado por mexicanos en nuestro país desde 

1994.


