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Tecnología

La tecnología es un conjunto de conocimientos 
organizados para la producción y distribución 
eficientes de un bien o servicio. Consiste en: 
conocimiento y experiencia, equipamiento e 
instalaciones, software y hardware, además de 
servicios y sistemas, productos y procesos, que 
permiten la producción y distribución eficientes 
de bienes y servicios. 
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Transferencia de tecnología
Desde el punto de vista económico, la tecnología puede equipararse a 
una mercancía que tiene un valor de uso y un valor de cambio.

El traspaso de un paquete tecnológico –o partes de él- desde una unidad 
u organización hacia otra, con el objeto de que esta última produzca y 
distribuya bienes y servicios específicos. Esta incorporación de tecnología 
al sector productivo se realiza mediante operaciones económicas, ya sea 
por producción directa, como ocurre en toda unidad económica que 
utilice la tecnología que ella misma produce, o por comercio, cuando la 
unidad económica adquiere la tecnología ofrecida por otros

Cualquier proceso por el cuál el conocimiento básico, la información y las 
innovaciones se trasladan de una organización hacia un individuo o 
empresas (Parker y Zilberman, 1993, p. 89



Formas de transferencia

• La transmisión de know-how 
• Licenciamiento de patentes, DOV u otros títulos de PI 

para producir y distribuir un producto o servicio
• A través de diversos servicios como los de consultoría; 

desarrollo de ingeniería básica y de detalle; programas 
de cooperación técnica internacional; capacitación y 
formación de recursos humanos en disciplinas 
específicas 

• Incorporación de técnicas determinadas ligadas a la 
adquisición de maquinaria y equipo; adquisición de 
software; tecnología incorporada a la semilla

• Contratación de personal calificado



Negociación

• Proceso a través del cual buscamos lograr lo 
que queremos de otras personas.

• Interacción humana con el objetivo de 
satisfacer necesidades de las partes

• Comunicación para lograr un acuerdo entre 
dos o más partes que tienen algunos intereses 
compartidos y otros opuestos

• Convertir el conflicto en acuerdo



Características de la negociación

• Propósito de alcanzar un acuerdo

• Proceso irracional, no necesariamente lógico

• Proceso creativo: es el arte de expandir 
posibilidades

• Diferente a debatir

• Se puede aprender



Tipos de negociación

• Gana-gana

• Gana-pierde

• ¿Pierde-pierde?



Negociación gana-gana

• Negociación de principios

• Duro con los problemas, suave con las personas

• Basada en patrones justos e independientes de la 
voluntad de las partes

• Beneficios mutuos

• Sin trucos o posiciones

• Acuerdos inteligentes, eficientes, amigables y 
duraderos



Puntos básicos

• Insistir en criterios objetivos

• Decidir cuestiones fundamentales con base en 
sus méritos y no a través de regateos

• Energías a la búsqueda de ganancias mutuas

• Buscar eficiencia en costo y tiempo

• No deteriorar la relación y lograr resultados 
duraderos

• Requieren disciplina, experiencia, buena fe y 
creatividad



Negociación gana-pierde

• El suave frente al duro

• Uno gana y otro pierde

• Típica negociación por posiciones

• Llena de trucos

• Acuerdos suelen ser frustrantes

• El proceso agota a las partes y sus 
recursos

• Ineficiente y frágil



Tácticas gana-pierde

• Engaño deliberado:

– Hechos falsos: dude de hechos, no de 
personas

– Autoridad ambigua: investigue y exija

– Intenciones dudosas: pregunte y busque 
garantías

– No revelar todo: siga investigando

– El buey de piraña: no se entusiasme



Tácticas gana-pierde

• Guerra psicológica:
– Situaciones tensas: no dude en decirlo y rómpalas

– Ataques personales: expóngalos abiertamente y no 
los permita

– La rutina del bueno y el malo: mantenga su 
posición

– Amenazas: no caiga en trampas. El apoyo de sus 
superiores es esencial

– “También sí”: sea asertivo (se puede decir no) 

– “Huevos revueltos”: si está bien preparado traerá 
orden. Si no, interrumpa la negociación



Tácticas gana-pierde
• Regateo o presión posicional

– Rechazo a negociar: sugiera opciones (cambio de 
equipo)

– Demandas extremas: prepare su colchón y evalúe
– Demandas escalonadas: conceda hasta su límite y 

también exija
– Encadenamiento: nuevamente, separe
– El socio terco: neutralícelo
– Retrasos calculados: hay que planear las negociaciones. 

No se pierda en actividades superfluas
– “Tómelo o déjelo”: abandone o interrumpa la 

negociación 
– “A toro pasado”: documente bien la historia y 

comuníquese con su equipo



ELEMENTOS de la negociación

• Sepa qué es lo que desea

• Compruebe sus supuestos

• Considere el punto de vista del otro

• Cooperación y no confrontación

• Identifique las cuestiones

• Elija los ambientes

– Agenda, lugar, ambiente, personas



ELEMENTOS de la negociación

• Establezca su estrategia

– Defina su “colchón” minimax

• Diríjase a las necesidades del otro

• Sea paciente, persistente y  creativo

• Consiga un acuerdo en que todos 
gane

• Regístrelo en papel



En reuniones de negociación...

• Evite el empleo de “irritantes” 
• No presente contrapropuestas de 

inmediato
• Evite la espiral “defensa-ataque”
• Use la conducta de rótulos
• Limite argumentos y justificaciones
• Sintetice y pruebe continuamente
• Explicite sus sentimientos
• Disponga del tiempo necesario



Negociaciones de transferencia de tecnología

• Filosofía adoptada: creación de 
capacidades vs. Negocio por la 
dependencia

• Flujo de información
– Pregunte, pero también conceda 

información

– De lo no confidencial a lo confidencial

• Conócimiento tácito vs. Codificado



Negociaciones de transferencia de tecnología

• Ponga atención al paquete tecnológico
– Tecnología de producto

– Tecnología de proceso

– Tecnología de equipo

– Tecnología de operación

• Elementos clave: efectividad económica 
de la tecnología; calidad y confiabilidad; 
atención a una demanda; detección de 
elementos clave



• Procedimientos de operación

• Gestión de calidad

• Gestión ambiental

• Gestión de energía y agua

• Seguridad

• Ingeniería básica

• Manual de proceso

• Manejo de subproductos y 
desechos

• Cumplimiento de estándares

• Organización del proceso 
productivo

• Especificaciones

• Criterios de selección o diseño

• Manual de operación

• Manual de mantenimiento

• Equipo auxiliar

• Especificaciones

• Prototipo

• Pruebas

• Estándares

• Empaque

• Patente y marca

Producto Equipo

OperaciónProceso

Normas especificaciones y requisitos 

generales de calidad y presentación 

que debe cumplir un producto (bien o 
servicio)

Características de los bienes de capital 
necesarios para producir el bien o servicio

Condiciones, procedimientos y formas 

de organización necesarios para 

combinar insumos, personal y bienes de 
capital para producir el bien o el servicio

Normas y procedimientos aplicables a las 

tecnologías de producto, proceso y equipo para 

asegurar la eficiencia, confiabilidad, seguridad física 

y durabilidad de la planta productiva y sus 
productos



Negociaciones de transferencia de tecnología

• Estudie a sus clientes/proveedores. Si es posible, 
genere opciones.

• La TT involucra un negocio a largo plazo
• Proceso continuo, complejo y costoso
• Hacer seguimiento siempre
• Negociar es planear: vislumbre posibles conflictos y 

soluciónelos hoy
• Toda negociación debe reflejase en el contrato
• Sea flexible: el otro también tiene cerebro
• Aterrice en un buen contrato



INSTRUMENTOS QUE APOYAN 

LA COMERCIALIZACIÓN DE 

TECNOLOGÍA.



Hoja de términos

• Es un documento en forma de lista que ofrece un 
índice de los términos y condiciones para un 
acuerdo de negocios

• Será una guía para la negociación y la preparación 
del contrato final

• En ella se establecen las condiciones
• No es un acuerdo vinculante sino la base para 

una primera propuesta que se usará en la 
negociación. 

• Versión interna y versión externa



Puntos clave

• Nombre del licenciatario potencial

• Directorio de personas clave 

• Tecnología implicada

• Fechas importantes y plazos (pruebas, registros, 
permisos, tiempo para negociar, etc.)

• Materia de la licencia (patentes, DOV, marcas, etc.)

• Estructura de la propiedad

• Acuerdos relacionados: desarrollo, consultoría, 
capacitación, servicios técnicos, asistencia técnica, 
inversión



Puntos clave

• Nivel de desarrollo, actividades pendientes y 
responsables de cumplirlas

• Alcance de la licencia: ¿qué se va a entregar?
• Posibilidad de licenciamiento exclusivo y sus 

restricciones
• Cambios y mejoras
• Sublicenciamiento a terceros
• Territorio de la licencia
• Campo de uso
• Pagos y otros aspectos financieros
• Obligaciones adicionales
• Previsión de disputas



Memorando de 

entendimiento (MOU)
• Acuerdo preliminar por el cual las partes

declaran su intención de concertar un acuerdo
vinculante (de licencia).

• Tiene un plazo fijo para concluir el acuerdo (el 
potencial licenciante concede al potencial
licenciatario un plazo para el análisis de todos lo 
aspectos de la potencial licencia, sin entablar
contactos con ningún otro candidato hasta que
expire ese plazo).



Contrato de Confidencialidad

• Acuerdo previo que protege los 

derechos del licenciante, toda vez

que deba revelar información

confidencial para comenzar la 

negociación, que eventualmente no 

condujera a un acuerdo.

- Tiene limitaciones temporales.

- Acarrea riesgo de implementación. 

- Requiere vigilancia permanente.









Contrato de Prueba de 

Tecnología

• Acuerdo que permite que el potencial 

licenciatario verifique las “ventajas 

competitivas” de la tecnología, en 

miras a un acuerdo de licencia. 

• Requiere dimensionar esas “ventajas”.

• Involucrarse en la prueba para validar 

el resultado.



Acuerdo de Investigación

• Acuerdo que permite la utilización de 

“conocimientos técnicos pioneros” generados 

por una institución de I&D u otro, para la 

investigación y desarrollo conjunto de etapas 

posteriores de la tecnología.

• Derecho a utilizar los conocimientos técnicos 

pioneros en el contexto de un esfuerzo 

conjunto de investigación. Puede incluir la 

prueba para validar el resultado.



Acuerdo de Investigación

• Cada parte aporta conocimientos o pericia que la 
otra no posee o desea obtener y mantiene su 
titularidad de los conocimientos de base.

• La licencia otorgada no implica su comercialización.

Aspectos que se acuerdan:
• Propósito, Exclusividad, Proyecto que se ejecutará, 

presupuesto, organización del proyecto, Titularidad 
de los derechos de PI.



Acuerdo de transferencia 

de material biológico
• Acuerdo que permite la utilización temporal 

de algún material biológico, para la 

comprobación de sus propiedades y 

eventualmente utilizarlo para propósitos 

comerciales.

• Derecho a utilizar el material biológico:

• Para investigación

• Para desarrollar una aplicación

• Para integrarlo a un producto



Contrato de Licencia



Contrato de Licencia

• Es el resultado de una estrategia 

comercial.

• Representa una relación comercial.

• Sin propiedad intelectual no hay 

licencia.

• Es único ya que refleja necesidades y 

expectativas del licenciante y 

licenciatario.



Aspectos Generales de un 

Contrato de Licencia

• Preámbulo 

• Materia Protegida.

• Alcance de los derechos.

• Consideraciones Comerciales y

• Financieras.

• Consideraciones Generales

• Cierre

• Anexos



Definición de la Materia 

Protegida y Transferida.

• Debe ser clara y precisa: Programa 

computacional, información, tecnología 

de proceso, protocolo, entre otros…

• Determina los contenidos del contrato. 

• Si es una Patente o solicitud de patente 

debe indicar el número de registro o de 

solicitud y adjuntar la descripción de la 

patente con sus detalles precisos.



Alcance de los Derechos

• Territorialidad del uso 

- En un país, en una localidad

- Nivel mundial, exclusiva.



Alcance de los Derechos

• Licencia exclusiva, única o no exclusiva.

• Exclusividad, mayor precio, mayor dependencia del éxito 
del licenciatario.

• Exclusividad por territorio.

• Exclusividad por campo de aplicación.

• No exclusiva, mayor control del licenciante sobre la 
tecnología, potencial mayor de desarrollo de la tecnología. 

• Exclusividad, se excluyen incluso los derechos del 
licenciante.



Alcance de los Derechos

• Licenciatario más favorecido

En caso de una licencia no exclusiva, 

se asegura que si el licenciante 

concediese a otro licenciatario 

condiciones más favorables, el actual 

licenciatario tendrá derecho a exigir 

las mismas condiciones.



Alcance de los Derechos

• Sublicencia

En caso de una licencia exclusiva, el 
derecho de entregar sublicencias en el 
territorio determinado.
- Aprobación del licenciante
- Elección del sublicenciatario
- Condiciones 
- Si caduca cuando la licencia principal 

expira o termina por algún motivo.



Alcance de los Derechos
–Mejoras

Frecuente cuando la tecnología esté en una 

etapa inicial de desarrollo.

Definición de mejoras o nuevas versiones.

derecho del licenciante a usar cualquier 

mejora desarrollada por el licenciatario, incluso 

licenciar a otros, en otros territorios o extender 

las mejoras a los otros licenciatarios.

posibilidad de que el licenciatario acceda a 

cualquier mejora que desarrolle el licenciante.

información permanente en relación a las 

mejoras.



Alcance de los Derechos
• Asistencia técnica

• Estancia de personal del licenciante en instalaciones del 

licenciatario

• Propósito, duración, documentación y conocimientos 

técnicos a compartir.

• Capacitación

• Entrenamiento temporal al personal que ejecutará la 
tecnología licenciada

• Debe especificar objetivos claros y tener delimitación

• Plazo

• sujeto a expiración de patentes.

• plazo que permita una evaluación de la capacidad 
comercial del licenciatario.

• renovación automática, solicitud por escrito.



Consideraciones comerciales 

y financieras
• Aspectos financieros típicamente utilizados:

1. Gastos de Protección

2. Pagos Iniciales (firma del acuerdo)

3. Pagos dependientes de eventos (sumas 
globales dependientes del desempeño, 
conclusión de ensayos clínicos, 
otorgamiento de certificaciones). 
Acordados previamente, exentos de riesgo 
para el licenciante y el licenciatario.



Consideraciones comerciales y 

financieras
4. Regalías

- Pagos regulares
- Base de cálculo, unidades vendidas, ingresos  
netos.
- Requiere mecanismos de control
- Tasa de regalías…. Valoración de 
tecnología
- Tasa variable ascendente (reconoce la 
curva de aprendizaje)
- Tasa variable descendente (incentiva el 
aumento en el volumen de producción)



Cláusula Objeto del Contrato

Desarrollo 
de 

Tecnología

Transfere
ncia de 

Tecnolo-
gía

Asistencia 
Técnica

Servicios 
de 

Ingenierí
a

Servicios 
Tecnológi-

cos

Licencia-
miento y 
venta de 
marcas

Licencia-
miento y 
venta de 
patentes

Definiciones       

Objeto       

Alcance     

Aportaciones del 
licenciante

    

Aportaciones del
licenciatario

    



Pagos y/o 
contrapresta-
ciones

      

Vigilancia de 
actividades y 
mecanismos de 
control



Participación en 
actividades de la 
contraparte

 

Propiedad 
industrial de los 
resultados



Confidencialidad     

Derecho a 
publicación





Transferibilidad    

Sublicenciamiento    

Subcontratación    

Capacitación     

Aportación de 
mejoras

  

Garantías       

Compromisos con 
terceros

   



Responsabilidad    

Territorialidad    

Exclusividad    

Asistencia 
técnica

     

Interlocutores       

Terminación 
anticipada

      

Rescisión y 
penalidades

      



Suspensión       

Vigencia       

Exclusión de 
relaciones 
laborales

      

Registro del 
contrato

     

Impuestos       

Arbitraje y 
tribunales 
competentes

      



VALORIZACIÓN Y VALUACIÓN

¿Cómo estimar el valor?



La evaluación previa
• Se hace con el objeto de definir el producto que se 

obtendrá con la tecnología; identificar los riesgos 
tecnológicos, de propiedad intelectual, de mercado y 
de ejecución involucrados; conocer los recursos 
financieros pasados y presentes; y saber cómo se 
posiciona el proyecto en comparación con otros del 
portafolio de la OTT

• Un primer análisis sobre la probabilidad de éxito

• Permite identificar acciones necesarias (y urgentes)



Claridad en la definición del 
producto

• ¿Cuáles son los productos o servicios que se 
obtendrán con la tecnología?

• ¿Cuáles son los atributos o beneficios clave 
que el producto tiene o genera?

• ¿Cuál es la aplicación comercial de la 
tecnología?



Riesgo tecnológico
• ¿Cuál es el nivel de desarrollo de la tecnología?

• ¿Cuáles son los costos y el tiempo necesario para tener un producto 
o tecnología comercializable?

• ¿Tiene el proyecto suficientes recursos para llegar a los resultados 
esperados?

• ¿Cuáles son los beneficios generados por la tecnología?  (Reducción 
de costos, mejoras en la calidad y desempeño, otros).

• ¿Cuáles son las limitaciones o deficiencias de la tecnología?

• ¿Cuáles son las tecnologías que compiten con la tecnología 
propuesta? ¿Qué ventajas y desventajas  tienen?

• ¿Cuáles son las tecnologías que competirán en el futuro?

• ¿La tecnología depende de otras tecnologías existentes?

• ¿Cuál es el ciclo de vida de la tecnología?



Análisis tecnológico

• Para identificar fortalezas y debilidades

• Planear los puntos críticos para reforzar la 
tecnología

• Tener claras ventajas y desventajas frente a la 
competencia

• Identificar lo que vale la pena proteger



Benchmarking (cont.)

0

2

4

6

8

10

12

14

16

18

Procesador y memoria

Comunicaciones

Protocolos

Software de configuración y 
mantenimiento

Funciones de mantenimiento

Funciones de diagnostico

Indicadores de sistema

Aplicaciones Disponibles

Tendencias e históricos

Funciones de protección

Entradas Digitales

Salidas Digitales

Entradas Analógicas de C.A.

Entradas Analógicas de C.D.

Salidas analógicas

Mediciones

Alarmas

Panel de Control Local

Alimentación

Ambiente

Certificaciones

Estandares

Sensa

Max

Comparamos 
frente al mejor 
desempeño



LESA: Elementos abordados en el Estudio

• Descripción de la tecnología “LESA”.

• Revisión del Estado del Arte.

• Análisis de productos similares (características 
técnicas, usos, precios)

• Comparación de las tecnologías identificadas con la 
ofrecida por ETC

• Identificación de ventajas



Descripción del producto (LESA)

• Laboratorio Escolar de Sensores Automatizados (LESA) es un paquete integral que consta de:

– Hardware, integrado por una interface y un juego de 11 sensores (temperatura, pH, presión, luz, 
voltajes pequeños, voltaje, corriente, movimiento, conductividad, fuerza, humedad). 

– Software, programa de cómputo que permite recabar la información de los sensores que registran  
los experimentos.

– Cuadernillo de 35 experimentos adecuados para cumplir con 12 semanas por materia de Ciencias 
Básicas (biología, química y física) del Plan de Estudios establecido en la Reforma Educativa para 
Secundarias (RES).

• LESA está diseñado para facilitar el aprendizaje  de las ciencias a través del uso de la 
tecnología para los alumnos de secundaria y bachillerato.

SENSOR DE VOLTAJE PEQUEÑO interfaz software

Magnitud

Juego de 11 
sensores



Estado del Arte

• Las principales empresas en el mercado de los equipos para la enseñanza 
de la ciencia y la tecnología, específicamente  en secundaria y/o 
bachillerato.
– Vernier

– PASCO

– LogIT

– Sciencescope

– Data Harvest



Empresa Sensores Dispositivo de adquisición de datos Software

Vernier Más de 66 sensores

Pueden usarse en dispositivos  

Ofrece 5 dispositivos:

Compatibilidad max: 66 sensores

Almacenamiento de datos interno

Pantalla (visualizar y/o graficar)

Hasta 6 puertos

Batería recargable

Capacidad de trabajar con LabVIEW

Conexión independiente/ Computadora/ calculadora TI

Conector directo  para solo un sensor.

Recolección/almacenamiento de datos

Gráficas en tiempo real 

Funciones analíticas

Gráficas con dos ejes-Y (diferente magnitud)

Soporte de Bluetooth Wireless

Auto-configuración de los sensores

Sincronización de captura de video

Análisis de imágenes

Incluye 1,000 archivos de experimentos

Funcionalidad de osciloscopio

Versiones en 6 idiomas

PASCO Cuenta con alrededor de 70 

sensores.

Ofrece 6 dispositivos:

Compatibilidad max: 70 sensores

Almacenamiento de datos interno

Pantalla (visualizar y/o graficar)

Guías de Lab. Internas

Hasta 7 puertos

Batería recargable 

Interface serial/USB

Conexión independiente/wireless

Conector directo  para solo un sensor.

Recolección/grabado de datos

Análisis y gráficas datos

Herramientas de análisis (gráficas, tablas, unidades, histograma)

Funciones analíticas

Distintos estilos de gráficas

Sincronización de video

Funcionalidad de osciloscopio

Múltiples lenguajes (Win/Mac)

Soporta alrededor de 15 idiomas

LogIT Cuenta con alrededor de 59 

sensores (15 para nivel 

secundaria)

Ofrece 3 dispositivos:

Compatibilidad max: 59 sensores

Almacenamiento de datos interno

Pantalla (visualizar y/o graficar)

Hasta 6 puertos

Batería recargable

Modo osciloscopio

Interface USB

Conexión independiente/computadora/wireless

Análisis y modelado de datos experimentales.

Gráficas

Funcionalidad de osciloscopio

Herramientas de análisis

Soporte de Wireless

Múltiples lenguajes (Win/Mac/Linux)

Sciencescope Cuenta con alrededor de 100 

sensores

Ofrece 6 dispositivos:

Compatibilidad max: 100 sensores

Almacenamiento de datos interno

Pantalla (visualizar y/o graficar)

Hasta 4 puertos

Batería recargable

Conexión independiente/computadora/wireless

-

Data Harvest Cuenta con alrededor de 60 

sensores

Ofrece 5 dispositivos:

Compatibilidad max: 60 sensores

Almacenamiento de datos interno

Pantalla (visualizar y/o graficar)

Hasta 6 entradas

Batería Lith-ion

Conexión USB/ Wireless Bluetooth

Conexión VGA/ Proyector

Grabación continua, muestra y grafica los resultados.

Opción para graficar, mulltiples gráficas

Herramientas de análisis

Valores, intervalos, diferencias, gradientes, área.

Funciones matemáticas.

Pantalla de herramientas, selección de canales, auto-escala, zoom.

Exportación de datos a Excel

Gráficas para copiar a Word.



Empresa Sensores Dispositivo de adquisición de datos Software

LESA 11 sensores Ofrece 1 dispositivos:

Compatibilidad: 11 sensores

Hasta 8 puertos

Monitorear simultáneamente

Recolecta más de 17,000 muestras/segundo.

Compatible con PC con Windows 98 o superior.

Conexión serial (RS232) a la computadora (se 

puede hacer compatible a USB). 

Tiempo mínimo de muestreo: 0.01 s 

Viene incluida la fuente de poder y los cables de 

conexión para puertos serial y usb.

Recolección/almacenamiento de datos

Gráficas en tiempo real 

Funciones analíticas



Precios comparativos entre equipos equivalentes de distintas marcas y los LESA a 
precio de venta por ETC

Descripción

Precio 
unitario 

LESA
Precio unitario

Pasco 
Precio unitario

Vernier*
Precio unitario
Sciencescope

Modelo CI-7650 Labpro Logger SI

MN Usd MN Usd MN Libra Est MN

Interfase $2,918.99 $659.00 $ 8,999.01 $599.00 $7,397.65 150.00 $3,811.80 
Sensor de Voltaje 
Pequeño $209.65 $ 12.00 $ 163.87 $ 89.00 $1,099.15 40.00 $1,016.48 
Sensor de Voltaje 
Normal $250.95 $ 12.00 $ 163.87 $ 89.00 $1,099.15 40.00 $1,016.48 

Sensor de Corriente $425.2 $ 49.00 $ 669.12 $ 89.00 $ 1,099.15 40.00 $1,016.48 

Sensor de Movimiento $3,392.56 $ 95.00 $1,297.28 $239.00 $2,951.65 100.00 $2,541.20 

Sensor de Fuerza $3,832.35 $209.00 $2,854.01 $215.00 $2,655.25 150.00 $3,811.80 

Sensor de Temperatura $394.14 $ 39.00 $ 532.57 $ 99.00 $1,222.65 20.00 $ 508.24 

Sensor de Luz $660.93 $ 59.00 $ 805.68 $129.00 $1,593.15 45.00 $1,143.54 

Sensor de Humedad $1,110.04 $119.00 $1,625.01 $ 159.00 $ 1,963.65 50.00 $1,270.60 

Sensor de Presión $938.91 $119.00 $1,625.01 $189.00 $2,334.15 65.00 $1,651.78 

Sensor de pH $2,624.47 $ 95.00 $1,297.28 $179.00 $2,210.65 90.00 $2,287.08 

Sensor de Conductividad $3,416.47 $150.00 $2,048.33 $219.00 $2,704.65 75.00 $1,905.90 

Maleta $585.25 - - -

Literatura - $409.00 $5,051.15 235.00 $5,971.82 

Flete $ 20.00 $ 273.11 50.00 $1,270.60 

Subtotal $20,759.91 $1,637.00  $22,354.14 $2,703.00 $33,382.05 1150 $29,223.80 

IVA $3,321.59 $ 3,576.66  $4,675.05 

Total $24,081.50 $25,930.81  $33,382.05 $33,899.61

*El costo del equipo vernier corresponde a una cotización de la empresa importadora en México. Los valores de las otras empresas son extraídos de las
páginas de los fabricantes en su país de origen, por lo que no están incluidos gastos de importación. El costo de algunos de los sensores de la marca
Vernier corresponden a una consulta previa en su página de Internet por lo que se encuentran en el mismo caso.



Ventajas

• LESA presenta una “oferta integral” de hardware, software y aplicaciones 
alineadas totalmente al Plan de Estudios establecido por la RES. Se cuenta con 
un cuadernillo de actividades y experimentos suficientes para una práctica cada 
3 semanas.

• LESA representa la única oferta, de su tipo,  desarrollada en nuestro país.

• LESA permite su operación en equipos con versiones no actualizadas de 
Windows, que corresponde con la realidad de muchas de las escuelas públicas 
de todo el país.

• LESA tiene un precio más bajo que la competencia.

• LESA presenta una excelente funcionalidad: diseño agradable, resistente, 
conexiones rápidas y sencillas, software muy amigable para el alumno.

• LESA tiene el software, manual y experimentos en español.

Desventajas

• LESA tiene menos oferta de sensores que los de la competencia.

• LESA es tan solo un producto de lo que la escuela privada licita para adquisición 
pública, las cuales buscan paquetes integrales.

• LESA sólo cuenta con un tipo de interface.





Riesgo de propiedad intelectual

• ¿Está protegida la tecnología?  ¿Cómo? ¿Dónde?

• ¿Cuál es el “estado del arte” en relación con 
propiedad intelectual en el área dónde se aplica la 
tecnología?

• ¿La tecnología ha sido publicada o presentada a la 
industria?

• ¿Cuál es la novedad de la tecnología?

• ¿La tecnología puede ser protegida?  ¿Cómo?

• ¿Es posible el identificar y/o controlar el uso no 
autorizado de la tecnología?



Riesgo de mercado
• ¿Cuál es el mercado que se desea ganar?  ¿Existente o 

potencial?

• ¿Cuáles son las características del mercado?  (Tamaño, barreras 
de entrada, potencial de crecimiento, tiempo necesario para el 
acceso)

• ¿Cuáles son los productos que ya están en el mercado y sus 
características?

• ¿Cómo es la competencia en el sector?  (Características de la 
industria, compañías existentes y su porcentaje del mercado)

• ¿Cuál es la ventaja competitiva de la tecnología en el mercado?

• ¿Cuál es la posición de la tecnología en la cadena de valor?

• ¿Cuáles son las leyes o normas que tienen incidencia en el 
proyecto?  (Existentes o futuras)



Riesgo de ejecución
• ¿Cuáles son las expectativas del investigador con relación a 

la comercialización de la tecnología?

• El investigador principal y su equipo:

– ¿Tienen experiencia tecnológica reconocida?

– ¿Tienen visión sobre el proyecto o futura nueva empresa?

– ¿Tienen liderazgo y compromiso?

– ¿Tienen conocimiento del mercado?

– ¿Tienen las habilidades y conocimientos necesarios para llevar las 
diferentes etapas de desarrollo y comercialización?

– ¿Tienen visión financiera?

– ¿Tienen otros proyectos relacionados o complementarios?

– ¿Tienen contactos y experiencia previa en TT? 

– ¿Tienen colaboración con empresas?



Recursos financieros
• ¿Cuáles son los recursos financieros del proyecto?

• ¿Se tiene socios industriales o contactos ya 
establecidos?

• ¿Cuál es el capital requerido para el proyecto?

• ¿Existen fondos disponibles para las diferentes 
etapas de desarrollo de la tecnología?

• ¿Es posible tener acceso a capital de riesgo?

• ¿Cuál es la relación costo/beneficio del proyecto?



Estrategia de comercialización

• ¿Cuál es la estrategia de comercialización 
que más conviene a la tecnología?  (Licencia, 
spin-off)

• ¿Se tienen ya identificados posibles 
licenciatarios para la tecnología?

• ¿Es posible que una nueva empresa tenga 
una ventaja competitiva sostenible? 

• ¿Cuánto  tiempo se requiere para llegar a un 
producto comercial?



Plan de comercialización
• Opciones para el desarrollo y valorización de la 

invención

• Investigación y/o evaluación adicional requeridas

• Estrategia para la protección de la propiedad 
intelectual

• Fuentes y fondos disponibles y requeridos para el 
financiamiento

• Mecanismo de transferencia de la tecnología.

• Responsabilidades de la OTT y del investigador en 
el proceso de comercialización



Valor

• Beneficio económico a su poseedor

• Incremento en ingresos o disminución de costos

• La base de estimación es comparativa: ¿qué pasaría 
si no lo tuviéramos?

• Puede elevar el valor de otros activos: personal, 
inmuebles, equipo

• Potencial de mercado, rentabilidad y nivel de control







Metodologías para la Valuación de la 

Tecnología

• Método del Costo

• Método del Mercado

• Método del Ingreso



Y. Park, G. Park / Technovation 24 (2004) 387–394

Ventajas y desventajas de los tres métodos básicos



1. Mercado

Estándares

industriales

3. Reglas del

pulgar 6. Subastas

2. Valoración/

clasificación0. Costos?

Basada en recuperación

Usar sólo en situaciones

especiales: urgencia/

datos escasos

El FED es usada con

todas los demás métodos

para calcular el  valor del dinero en

el tiempo

4. Ingresos

Flujo de efectivo

descontado

Herramienta que

completa a los puntos 1,

3,4,5

La clave es

encontrar un

apropiado nivel 
de comparación 

entre empresas

bench mark Supone un proceso de 

mercado abierto

Regla del 25% y

con muchas variantes

5. Métodos

Avanzados

•Monte Carlo

•Opciones reales

Proporcionan un mayor

entendimiento sobre el

impacto de los riesgos y

los modos de

incrementar el valor

Los métodos 3, 4 y 5

requieren de un análisis

del flujo de efectivo



Tasas de regalías (LES, 2002)
Industria No. de 

Licencias

Tarifa mínima Tarifa máxima Tarifa media

Automotriz 35 1.0% 15.0% 4.0%

Química 72 0.5% 25.0% 3.6%

Cómputo 68 0.2% 15.0% 4.0%

Bienes de consumo 90 0.0% 17.0% 5.0%

Electrónica 132 0.5% 15.0% 4.0%

Energía y medio 

ambiente

86 0.5% 20.0% 5.0%

Alimentos 32 0.3% 7.0% 2.8%

Productos para el 

cuidado de la salud

280 0.1% 77.0% 4.8%

Internet 47 0.3% 40.0% 7.5%

Fármacos y 

Biotecnología

328 0.1% 40.0% 5.1%

Software 119 0.0% 70.0% 6.8%

Telecomunicaciones 63 0.4% 25.0% 4.7%











Información de compra-venta de Tecnología

Informes de adquisiciones (Royalty Rates for Technology – Second Edition”, Intellectual 

Property Research Associates, Yardley Pennsilvania, USA, 2000.)

• Reportes anuales de empresas y de otros datos económicos (Degan, Stephen A., and 

Horton, Corwin. “A Survey of Licensed Royalties”.  les Nouvelles, June, 1997. pp 91-95)

• Acciones de Bancarrota de empresas

• Resoluciones de litigios en materia de daños a la propiedad intelectual

•Sitios Web de Información sobre Valor de Regalías: 

www.royalstat.com

www.fvgi.com

www.ipresearch.com

www.aspenpublishers.com

www.royaltysource.com

http://www.inventionstatistics.com/Licensing_Royalty_Rates.html

http://www.royaltysource.com/




Ejemplos de Información Tecnológica Recopilada



Ejemplos de Información Tecnológica Recopilada



Método del Ingreso

El esquema general incluye el análisis de los siguientes

aspectos:

 Análisis financiero de la tecnología (deriva del

Plan de negocios)

 Análisis del mercado donde compite la

tecnología (plan de negocio)

 Análisis de la fortaleza de la tecnología (ver

método de Park)



La cantidad de Ingresos que se podrían generar si la 
tecnología fuera licenciada en una transacción
hipotética. 

Comprende:
• Determinación de la regalía
• Determinación de la utilidad de su explotación
• Cálculo de la base de impuesto
• Determinación de la tasa de descuento para

actualización (VAN)

Ejemplo de definición del valor por actualización

de los ingresos derivados de regalías



• Ingresos del Licenciatario:
– 2003: $40,000

– 2004: $80,000

– 2005: $120,000

– 2006: $140,000

– 2007: $160,000

• Tasa de regalías
– 5% 

• ISR
– 38%

• Tasa de Descuento
– 15%

Consideraciones

 Pronóstico de ventas del producto

 Comparables de otras transaciones

 ISR es del 38%

 Tasa de descuento aplicable al sector 

industrial



($ thousands) 2003 2004 2005 2006 2007

Company Revenues 40,000 80,000 120,000 140,000 160,000

Royalty 5.00% 2,000 4,000 6,000 7,000 8,000

Tax Rate

After-Tax Income 38.00% 1,240 2,480 3,720 4,340 4,960

Discount Rate 15.00%

Present Value 1,156 2,011 2,623 2,661 2,644

PV at January 1, 2004 11,096  











•Regla del 25%.

•Se trata de encontrar una base “justa” de compartición

de beneficios entre licenciante y licenciatario

•Hay evidencias de que la tecnología es un cuarto del

negocio, por lo que se aplicaría un 25% sobre el

margen de utilidad del negocio

La aplicación de la experiencia
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Distribución de utilidades con el licenciatario (muestra de contratos analizada por 
Goldscheider et al., 2002)



Fuente: Kemmerer & Jianqing Lu (2008)



Factores tecnológicos que inciden en 
el valor

•
Park y Park (2

0
0

4
)



Factores de mercado
•

Park y Park (2
0

0
4

)



Relación entre factores tecnológicos y 
de mercado 

•
Park y Park (2

0
0

4
)
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solleiro@unam.mx


