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LYEAS Tecnologia

Un sistema de conocimientos, técnicas,
habilidades, pericias, y organizacion
utilizados para producir, comercializar y
utilizar bienes y servicios que satisfagan
demandas sociales y economicas

Manual de Transferencia de Tecnologia
ONUDI



Caracteristicas Especiales

NO SE PUEDE

DEVOLVER MULTIPROPOSITO
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Administrando Intangibles

Conoci-
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w@ Perspectiva de Creacidon de Valor

CONOCIMIENTO CODIFICADO = INFORMACION
Capital de

Conocimiento

Se asegura por
Propiedad Intelectual

Se asegura
Por Propiedad
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Convenios
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Convenio

Capital
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Capital
Relacional

Adaptado de Harrison, Suzanne S.& Sullivan,
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2006
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LEAsS Formalizando Relaciones

ACTIVIDADES PRELIMINARES

Verificacion de Revision del estado Definicion clara de
De’recc;ién de tecnologia de la técnicay PI objetivos de negoc .
oportunidad de -
relacion efinicién de objetivp .| Andlisis de costo/
ficha, document., et tbeneficio y valuacion
PRIMER NIVEL : INTERCAMBIO DE INFO. DOCUMENTAL
Enfregay eval. de Acercamiento y entr.
sConviene a \__ info. confidencial de info. NO conf. S| sConviene a
N las partes? - v L J los intereses?
© Seguimiento legociacién de ND
N N
) @)
ntercambio de
Materiales? N ¢
O TERCER NIVEL: COMPROMISOS
N > Redaccién/negoc.
de convenio

SEGUNDO NIVEL: INTERCAMBIO DE MATERIALES

Negociacion de
Acuerdo final

. Entrega de materiaf
les, herr. o equipo

sConviene a
las partes?

egociacion de cony. L
de interc. de mat.

Z

Seguimiento i
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NEGOCIACION
DE
TRANSFERENCIA

A 4

CONVENIO DE
LICENCIA O
CESION

SEGUIMIENTO DE
FECHAS Y
COMPROMISOS

Transferencia de Tecnologio

OPORTUNIDAD

A 4

DUE DILLIGENCE

A

NEGOCIACION
DE
COLABORACION

Y

NEGOCIACION
DE MTA

CONVENIO DE
COLABORACION

MTA

REPORTE DE
EVALUACION O

COLABORACION
R

SEGUIMIENTO DE

A\ 4

FECHAS Y
COMPROMISOS

A
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IXE.S Factor comun de éexito:
S Ganar - Ganar

V Actitud, no metodologia

V No importa cudanto gane el ofro, o cudnto
ganaria un tercero, sino cuanto gano yo.

V No sentirse inferior
V Tener confianza en uno Mismo
V Prepararse, prepararse, prepararse
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IXE.S Causas de conflicto en la
T negociacion

V Centrarse en posiciones y no en intereses
VLlevar a la negociacion reacciones emocionales:
APropias
ADe la contraparte
V No considerar los intereses del otro
V No considerar el descontento del otro
V No considerar el poder del ofro

V Inexistencia de un equipo de negociacion o
falta de organizacion o liderazgo en el mismo.
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INES Estrategia Fallida en Filosofia de
" Obtencién de Propiedad Intelectual

Resuelve un problema
Desarrollo de Busquedade |de al gui en o| Bisguedgdei e n\

Tecnologia Aplicaciones piensa que tiene futuro arte previo

\ 4

v

Redaccion de

la solicitud
Imposible Nega_tl\_/a de l
Transferir la solicitud
tecnologia Patente con Gestion del

dominada

Potencial de | Tramite
Innovacion / (Si hay $)
\ Patente /
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INE+S) Estrategia Exitosa en Filosofia de
" Obtencidon de Propiedad Intelectual

Problema , El arte previo no Desarrollo de
. | Blsquedade | resuelve el problema ]
técnico »  tecnologia

| arte previo | técnico . s
no resuelto satisfactoriamente (invencion)
Siusted le roba la idea a un autor, se
llama plagio; si usted les roba a muchos, v
se llama investigacion Andlisis de
(Wilson Mizner, guionista) patentabilidad
/libertad de uso
Patente .
: Redaccion
concedida .
con potencial < de la solicitud
. , Sihay $ '
de innovacion ( y9) Estrat§g|§fje
Apropiacion
Apropiacion / (Busca $)
como secreto
industrial
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LYEsS Estrategia Fallida de entrada al
"“ Mercado Tecnoldgico

ﬁwentor y Inventor piensa Empresa \
Empresa que puede piensa que

se contactan haber $$$$ hay potencial

v
v

A 4

Colaboracion
Empresa i
Inventor-otros
investigadores
) El centro se g
Imposible
_ entera
Transferir —
. El centro no Conocimiento
tecnologia _ .
tiene procesos | Valioso
deTT (¢ Quién es
transparentes duefio?)
Todos se
cansan
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Estrategia Exitosa de enftrada al
Mercado Tecnoldgico

o

Empresa :
DE'T')ECTA Centro de La UTT negocia Desarrollo de
. » Investigacion contrato +| tecnologia
necesidad . g
propone (invencion)
y contacta
Proyecto
v
Validacion y
Seguimiento
por empresa
: : Redaccion
Licencia de o
Tecnoloaia de la solicitud
| (Sihay $) _
Estrategia de

Apropiacion /

Apropiacion

como secreto
industrial

/
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N 2 Tecnologia: elementos
LIEAS .
w determinantes de valor

V Propiedad Intelectual

V Proteccion contra la copia inherente a la naturaleza
de la tecnologia

VEstado de desarrollo de la tecnhologia

V Posiciones Negociadoras Desiguales

VBase Tecnoldgica de una parte relativa a la otra
VCapacidad de desarrollo interno del comprador

V Beneficios econdmicos de la implantacion de la
tecnologia

para abajo
la cabeza para
cerebro pueda
produc.i
Thomas Alva Edison



-\

Inventariar Obtener PI

7 ,

Asequrar
Libertad de

Voluntad de Elementos

hacer Previos para Operary
valer. Pl Modelo Exitoso ngﬁqr

I
Respetar Mantener
Pl L‘ Pl

de Otros Vigente

Adaptado del nivel defensivo de jerarquias de valor

Davis, Julie L. & Harrison, Suzanne S.* Edi son i n t he IESMEXICO)A.T.
Wiley, 2001 [ —



LLEAS Errores que llevan al fracaso en
"“ convenios

V Usar formatos predisenados.

ACada convenio es tnico. Eluso de i ma ¢ h qouiedeslievar
a incluir provisiones no negociadas que afecten la buena fe,
o bien, a omitir otras provisiones.

AlLos formatos predisefiados son guias sobre lo gue debe

negociarse o no, y sobre la manera en que PUEDE
redactarse una clerta provision, pero nunca debe pensarse

que un convenlio sirve para toadas las negociaciones

AlLas organizaciones cambian: lo que fue aceptable una vez
puede no serlo la siguiente.
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LIEAS) CONVENIOS : Cldausulas Clave

V Objetivos de desempeno (Milestones)

V Cldusulas de no-competencia

0 Evitar efectos adversos en el comercio e impedir
diseminacion y tfransferencia de tecnologia (ADPIC, Art.
40)

V Know-how y secretos industriales.
V Primera opcidn de licencia.
V Gestion y mantenimiento de PlI.

V Propiedad y consecuencias de terminacion en
colaboraciones.

VBases, c¢c8lculo y odisparado
contraprestaciones.

V Garantias.
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LIEAS) CONVENIOS : Redaccidén

V Antes de redactar es necesario definir:

0 Ley vy jurisdiccion. Esto definird la legalidad de algunas
provisiones.

Procedimiento de redaccidn y revision. (Equipo

multidisciplinario)

ldioma

Estructura general con base en lo negociado

Preparar una lista de verificacion de lo negociado

Sistema de numeracidn consistente (Preferir sistema decimal)

La efectividad dependerd en gran medida de la redaccion,

pero no la realiza necesariamente un abogado. Quien

redacte debe ser

V Redactar con el tiempo necesario y cuidando todo lo
negociado.

Qx

Qx Qx Ox x Qx

LES MEXICO, A. C.
[



LIEAS) CONVENIOS : Administracidn

V La firma no termina la relacion entre las partes, es el
INicio.

V Es necesario estar organizados para verificar el
cumplimiento de las provisiones del convenio por
ambas partes.

V Estar dispuestos a renegociar en cualguier momento
a partir de las realidades cambiantes del proceso de
innovacion.
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Panorama de Patentes

El tamano del territorio
muestra las patentes del
mundo que se oforgaron
ahi

Patentes del Mundo
www.worldmapper.org Universidades de Shieffield y Michigan
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http://www.worldmapper.com/

Sobre las regalias

= " .

= e

rr

El tamafo del territorio -~~~ \,

muestra la proporcion de .

exportaciones netas de Y
regalias y remuneraciones [/ \
por licencias en USD que /b : \

provinieron de cada pais ("" . )
(Exportaciones- » .
Importaciones)

Exportaciones de Regalias y Remuneraciones por Licencias

www.worldmapper.org Universidades de Shieffield y Michigan

LES MEXICO, A. C.
[



http://www.worldmapper.com/

L ExS 5Y los Chinos?

VSegun las estadisticas de la OMPI, la innovacion se
estd desplazando hacia el este asidtico.

V En el ano 2006 se solicitaron por Chinos en su pais
470,342 patentes, modelos de utilidad y disenos
iIndustriales (82% del total) y se les otorgaron 25077
(84% del total). Estos nUmeros son aproximadamente
el 20% de todo lo framitado desde 1985.

V En el ano 2006 se solicitaron por Mexicanos en
nuestro pais 1873 patentes, modelos de utilidad y
disenos industriales (4% del total) y se otorgaron 826
(3% del total), que equivalen aprox. al 7% de lo

presentado por mexicanos en nuestro pais desde
1994.
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