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La comercialización es el proceso de hacer disponible un producto o

servicio en el mercado, dotándolo de un valor perceptible por la

clientela. En lo referente a la propiedad industrial e intelectual (PI),

este concepto puede ser definido de manera más específica como el

proceso de llevar los resultados protegidos por la PI al mercado

teniendo en cuanta las expectativas de beneficio futuro y el

crecimiento del negocio.

Sin lugar a dudas, convertir los resultado de un proyecto de

investigación en un bien comercializable no es una tarea fácil de

manejar, dependiendo el éxito de este proceso de numerosos

factores, tanto internos como externos, tales como los objetivos de

negocio, el tipo de resultados de PI a gestionar, así como los recursos

económicos y de personal con los que se cuenta. Además, puesto que

la PI puede ser comercializada tanto directamente por su propietario,

como a través de una cesión o incluso mediante la creación de una

entidad empresarial autónoma, la selección de la herramienta más

adecuada es a menudo un desafío importante, especialmente para

las Pequeñas y Medianas Empresas (PYMEs).

Por su propietario A través de cesiones por socios empresariales
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Esta guía se ha elaborado con el objetivo de aclarar estas cuestiones
tomando como base el material informativo del programa European
IPR-Helpdesk "La comercialización de la Propiedad Industrial",
contenido que está disponible para su consulta en la página web
https://www.iprhelpdesk.eu/ junto con el resto de los documentos
citados en la lista que aparece al final de cada sección.

1. Comercialización de la PI por su propietario

Independientemente del sector económico, ya sea en el industrial o

en el de los servicios, todas las empresas crean, desarrollan y

comercializan activos intangibles. La decisión de cómo llevar a cabo

las actividades de comercialización, ya sea por la propia empresa o

externamente, depende tanto de la cultura corporativa como de la

estrategia de negocio elegida.

Las empresas, especialmente las PYMEs, pueden preferir realizar
estas labores comerciales por su cuenta por diferentes razones, por
ejemplo:

 Cuando la empresa ya tiene capacidad suficiente, por lo que no
resulta necesario buscar colaboración externa.

 Cuando no tiene posibilidad de realizar estas tareas con agentes
externos.

 Existen dudas a la hora de compartir información con terceros,
no se quiere facilitar la entrada de posibles competidores o no se
quieren dedicar recursos y esfuerzos para crear este tipo de
relaciones.

Este primer capítulo cubre los puntos más esenciales que deben
tener en cuenta las empresas durante las diferentes etapas del ciclo
de desarrollo de productos, sobre todo si la empresa prefiere
comercializar los resultados de Propiedad Industrial por sus propios
medios.



¿Qué tener en cuenta cuando la comercialización

la hace el propietario?

Mantener las ideas en secreto

Sólo las invenciones o diseños que no se divulgan ni se hacen públicos
por ningún medio pueden ser protegidos. Además, las marcas
comerciales y los nombres de dominio se conceden en muchos países
siguiendo el criterio de prioridad en la fecha de solicitud. Por lo tanto,
es esencial mantener las ideas en secreto, en la medida de lo posible,
para obtener un mejor resultado de las ventajas que ofrece la
protección de la Propiedad Industrial.

Las siguientes medidas pueden ayudar a las empresas a mantener en
secreto la PI:

 Asegurarse de que los empleados, investigadores y colaboradores
tienen en cuenta las obligaciones de confidencialidad, así como
recordarles periódicamente la importancia de su cumplimiento.

 Análisis de las divulgaciones públicas (tales como publicaciones
técnicas, información web o los contactos realizados con socios y
colaboradores potenciales) para garantizar que no se incluyen
datos confidenciales.

 Firma de acuerdos de confidencialidad con socios y evaluadores,
antes de la realización de las pruebas teóricas o técnicas, y con
terceras partes, en la negociación de acuerdos.

Utilizar bases de datos de PI y hacer análisis de FTO (Freedom To
Operate) libertad para operar
Hacer una búsqueda en las bases de datos de propiedad industrial es
un paso importante para verificar la novedad de un proyecto y si
realmente merece la pena llevarlo a cabo. Además, también ayuda a
evitar que las empresas incurran en costes innecesarios por repetir
investigaciones o desarrollos ya conocidos, así como por tramitar
derechos de propiedad industrial para una tecnología, un diseño o una
marca ya existentes.

Otro tipo de búsqueda, conocida como el análisis de libertad para operar
(FTO), tiene como objetivo evaluar si los resultados en cuestión pueden
ser explotados comercialmente sin infringir los derechos de terceros.
Este análisis puede evitar que un negocio se enfrente a posteriors
reclamaciones de infracción, cuando el producto o servicio llegue al
mercado.

Mantener los registros

Llevar un registro sistemático de las invenciones es de suma importancia,
ya que permite probar la fecha y la propiedad de la invención, si
resultara necesario. Además, estos registros siempre son una fuente
valiosa de información para la redacción de solicitudes de patentes.

Proteger la PI

La adopción de medidas para proteger los activos intangibles no sólo es
parte necesaria de una gestión adecuada, sino que también permite
obtener un rendimiento adecuado de este tipo de bienes.

Al considerar la protección de la PI, hay que señalar que estos activos
pueden ser protegidos por varios tipos de derechos de propiedad
industrial e intelectual, y en consecuencia la estrategia de protección más
idónea debe ser elegida en función de la estrategia de comercialización
elegida.

Por ejemplo, las invenciones pueden ser protegidas mediante patentes y
modelos de utilidad, o bien manteniendo en secreto los resultados, si es
posible. Por tanto, se debe consultar a un experto la estrategia de defensa
más conveniente en función del producto, del plan de negocio y del
presupuesto disponible.

Defender y hacer respetar los derechos de propiedad intelectual

Los derechos de propiedad industrial requieren de una vigilancia
constante, de la que es responsable su propietario. Por lo tanto, es
totalmente necesario controlar el mercado y los competidores para
detectar las posibles acciones infractoras.



Solicitar protección ante los organismos responsables de las aduanas si
se detectan casos de falsificación o piratería es también una medida
de prevención asequible para frenar a los posibles infractores, al
poder incautarse los productos falsificados y eliminarlos antes de que
lleguen al mercado.

Los métodos alternativos de resolución de conflictos (Alternative Dispute
Resolution) pueden usarse también como medidas eficaces en tiempo
y coste para resolver conflictos relacionados con la PI fuera de
los tribunales.

Más información

HojasInformativas
Comercialización de la Propiedad Intelectual: Desarrollo Interno de Producto
Cómo Buscar Información de Patentes

Cómo Buscar Marcas

Búsqueda de Diseños

Métodos Alternativos de Resolución de Conflictos
Defender y hacer valer los derechos de PI

DocumentosÚtiles
Una forma de llegar a un Acuerdo de Confidencialidad (European IPR Helpdesk)



Una cesión de PI es una transferencia de la propiedad de un Derecho
de Propiedad Industrial (DPI) como una patente, marca o diseño, de
una parte (cedente) a otra parte (cesionario). Como resultado, el
cesionario se convierte en el nuevo propietario de los DPI.

Las cesiones son instrumentos útiles para la comercialización cuando
el propietario no tenga suficiente capacidad (financiera, recursos
humanos, marketing etc.) para comercializar el activo intelectual
desarrollado, y/o cuando quisiera obtener un cash flow inmediato de
un activo de propiedad intelectual, que no tenga la intención de
explotar por sí mismo.

Recuerde firmar Acuerdos de Confidencialidad
Debido a su propia naturaleza, un proceso de cesión implica
negociaciones pormenorizadas y requiere compartir información
exclusiva entre las partes, aunque el proceso no lleve finalmente a un
acuerdo.

Por tanto los Acuerdos de Confidencialidad (ADC) son instrumentos
importantes para garantizar que la información confidencial
intercambiada no será divulgada o utilizada para fines distintos de la
negociación.

Estos Acuerdos son de gran importancia para que los cedentes
puedan proteger aquella información que se considere sensible
durante las fases previas al acuerdo, a la que los cesionarios
probablemente necesiten tener acceso durante la auditoria y la fase
de negociación

CESIONES

2. Cesiones ¿Qué tener en cuenta en una cesión?



Análisis de riesgos mediante una auditoría de PI

En términos generales, la auditoria de PI es una herramienta de
gestión de riesgos del valor de los activos y las obligaciones de PI,
pudiendo servir también para reunir la mayor cantidad de
información posible sobre dichos activos.

Esta auditoria se llevará a cabo por equipos multidisciplinares de PI,
de las áreas legal, financiera y tecnológica y podrán servir para
aclarar los siguientes aspectos:

 el estado de la propiedad

 el estado de la protección de la PI

 cualquier restricción de la explotación (freedom to operate)

 el valor del activo, que será usado como base durante las

negociaciones

 requisitos legales

Puntos claves en la negociación de una cesión
Aunque los acuerdos de cesión tienen que prepararse con la
asistencia de abogados y profesionales de la PI, siempre es
conveniente conocer antes de la firma del acuerdo los aspectos más
importantes, así como aquellos puntos clave de las cláusulas a
negociar:

 La forma del acuerdo: mejor que sea por escrito.

 Identificación de los derechos de PI: los derechos deben estar

perfectamente identificados junto con los conocimientos

técnicos correspondientes para la explotación.

 El pago: debe definirse el importe, tipo (pago único o en cuotas)

y condiciones de pago.

 Garantías: ambas partes deben incluir garantías contractuales

relativas a hechos específicos

 Ley aplicable y solución de controversias: las partes

deben acordar la legislación aplicable en caso de

posibles conflictos, así como dirimir las actuaciones en

caso de conflicto (tribunales o métodos alternativos de

solución de controversias).

No se olvide de inscribir la cesión de derechos en la

Oficina Nacional, en caso de que así lo exija la legislación

nacional.

Más información

HojasInformativas
Comercialización de la Propiedad Intelectual: Acuerdos de Cesión
Acuerdos de Confidencialidad: Una Herramienta Empresarial Auditoría
de la PI: Evaluar el Valor y los Riesgos de los intangibles Métodos
Alternativos de Resolución de Conflictos

Defender y hacer valer los derechos de PI

DocumentosÚtiles
El Acuerdo de Confidencialidad (European IPR Helpdesk)

Referencias
Los Acuerdos de Confidencialidad (UK Intellectual Property Office)



3.1 Licencias

Una licencia es un contrato bajo el cual un titular de un elemento

protegido por propiedad industrial o intelectual (licenciante) concede

su permiso de uso a otra persona (licenciatario), con unos límites

establecidos en el contrato de licencia. Por tanto, hablando en

lenguaje empresarial, una licencia permite al licenciante ganar dinero

con sus activos intangibles cobrando al licenciatario por su uso. La

concesión de licencias tiene un rol muy importante en las estrategias

de comercialización de las empresas, dado que se crean ventajas

significativas con la licencia de activos PI, creando una situación de

ganancia en ambas partes.

3. Licencias y Franquicias Beneficios de licenciar para ambas partes

Para el licenciatarioPara el licenciante

Oportunidad de alcanzar
nuevos mercados con
productos/servicios
existentes.

Oportunidad de entrar en un
m e r c a d o d o n d e e l
licenciatario ya opere, lo que
r e d u c e l o s r i e s g o s d e
fracaso en ese mercado.

No necesita invert i r en
marketing ni en distribución.

Oportunidad de crear un
nuevo negocio.

Oportunidad de dar a los clientes de
productos/servicios del
licenciante ya disponibles/bien
establecidos, lo que reduce los
riesgos de fracaso en ese mercado.

No necesita invertir en I+D.

El licenciatario no necesita adquirir l o s

ac t i v os P I y a p rove cha l a

oportunidad de probar el posible

é x i t o e n e l m e r c a d o d e l o s

productos/servicios licenciados sin

invertir demasiado en ellos.

La licencia es una forma de transformar un posible
competidor en socio.

El licenciante retiene la
propiedad de la PI a la
vez que recibe un
royalty por ellos.



Además, los acuerdos de licencia también se pueden ver como un

instrumento para la distribución de riesgos entre el licenciante y el

licenciatario.

Riesgos de lincenciar para ambas partes

Para el licenciante Para el licenciatario

El licenciante puede llegar a
convertirse en un competidor.

La licencia puede crearle
una dependencia
tecnológica/de negocio.

El licenciante puede perder el
control de los productos/servicios
licenciados.

Los activos de PI pueden
caducar y la tecnología

volverse obsoleta.

No siempre es fácil encontrar un
licenciatario adecuado que esté
deseando obtener una licencia.

No siempre es fácil
encontrar un licenciante
fiable con ganas de
conceder una licencia.

El licenciatario no necesita adquirir

los activos PI y aprovecha la
oportunidad de probar el posible

éxito en el mercado de los

productos/servicios licenciados sin

invertir demasiado en ello.

Los pagos pueden ser

muy gravosos de cubrir y se

debe pagar cierta cantidad

incluso si falla el mercado,

debido a una cláusula

de mínimo royalty del

acuerdo.

¿Qué tener en cuenta al licenciar?
Definir el tipo de licencia

El tipo de licencia se debe definir en función de:

 Los objetivos de negocio del licenciante

 Los productos/servicios que se licencian

 las condiciones del mercado objetivo

 La capacidad del licenciatario

Licencia Exclusiva

 Exclusiva: solo el licenciatario puede usar la PI o la tecnología

licenciada (el licenciante no puede ni usarla ni licenciarla);

 Única: el licenciante se compromete a no conceder licencias

adicionales pero se reserva el derecho a usar la PI licenciada.

Licencia no Exclusiva: tanto el licenciante como el licenciatario

pueden utilizar la PI o la tecnología licenciada. El licenciante, además,

queda libre de negociar otras licencias no exclusivas con otras

empresas.

Estar preparado para las negociaciones

Los acuerdos de licencia suelen ser colaboraciones a largo plazo. Por

ello es normal que, antes de comprometerse a tal acuerdo, se lleve a

cabo una auditoría y se firmen acuerdos preparatorios, como

Acuerdos de Confidencialidad (ADC) o Acuerdos de Transferencia de

Materiales (MTA), que ayuden a ambas parte a mitigar los riesgos

que se corren durante las negociaciones que llevarán a un periodo de

licencia.



Firmar un ADC antes de comenzar las negociaciones de licencias

reduce los riesgos de posible fuga de valiosa información para ambas

partes.

Derechos concedidos: los derechos concedidos en el acuerdo deben

estar claramente definidos. El licenciatario debe tener cuidado en

asegurar que los derechos incluidos son suficientes para una

explotación óptima.

Las decisiones más comunes, específicas para DPI son:

 Derecho a sublicenciar: en caso de hacerlo, el derecho del

licenciatario a sublicenciar debe quedar especificado en el

acuerdo de licencia.

◦ ¿Puede el l icenciatario seleccionar libremente a los

sublicenciatarios? Por ejemplo, el licenciante puede

permitir la concesión de sublicencias sólo a empresas

vinculadas al licenciatario o a compañías aceptadas

previamente por el licenciante.

◦ ¿Deben incluirse condiciones específicas para un acuerdo

de sublicencia? Con frecuencia, el licenciante impone que

el acuerdo de sublicencia se establezca, en lo posible, en los

mismos términos y condiciones establecidos en el acuerdo

de licencia. De esta forma, el licenciante puede controlar el

uso que el sublicenciatario hace de los derechos PI sin tener

con él una relación contractual directa. Esto tiene especial

importancia cuando un porcentaje de las regalías proviene

de los ingresos por sublicencias. Algunos licenciantes

pueden requerir tener cierto control sobre el contrato de

sublicencia para comprobar que se mantienen los términos

y condiciones del acuerdo de licencia.

◦ ¿Qué pasa cuando finaliza el acuerdo de licencia? Por

ejemplo, los acuerdos de sublicencia pueden tener que

terminar cuando finalice el acuerdo de licencia, o puede

dejarse al licenciante la decisión de mantener el acuerdo

con el sublicenciatario.

 Mejoras: especialmente en el caso de licencias de patente, es

frecuente que las partes puedan hacer mejoras gracias a

posteriores investigaciones o por desarrollo de know-how

relacionado con las tecnologías licenciadas. Por tanto, es muy

recomendable para ambas partes establecer el tratamiento que

se dará a las mejoras futuras. La práctica común es conceder

derechos de compartimento, es decir, cada parte retiene la

propiedad sobre sus mejoras pero concede al otro los derechos

de uso.

 Pago: deben definirse tanto la cantidad, el tipo y las condiciones

de pago como el cálculo de los royalties (en su caso). Los

royalties pueden ser un porcentaje sobre el precio de venta,

sobre los beneficios o una cantidad fija por cada unidad

vendida, etc. Es esencial indicar claramente si hay que hacer

deducciones (por impuestos o gastos de distribución, por

ejemplo): El licenciante puede también definir un royalty

mínimo para protegerse en caso de que no se generasen

ingresos.

 Garantías: ambas pa r te s d e b e n e s ta b l e c e r m e d i d a s

contractuales de garantía con respecto a hechos específicos.

 Infracciones: las partes deben acordar cómo se tratarán las

posibles infracciones de la PI licenciada.

 Legislación y lugar de resolución de disputas: las partes deben

ponerse de acuerdo en cuanto a qué legislación sería aplicable

en caso de posible conflicto. También deberían definir cómo se

resolverían: directamente en los tribunales o vía mecanismos

alternativos de resolución de conflictos.



 Registro del contrato: en algunos países, es necesario el

registro del contrato de licencia en la oficina de patentes

pertinente. Así mismo, es conveniente añadir una cláusula de

responsabilidad (normalmente del licenciatario) de registro del

acuerdo de licencia.

Los Acuerdos de Transferencia de Materiales (ATM) regulan el

intercambio de materiales para ser utilizados por el receptor para la

investigación o para evaluar si los materiales funcionan bien en sus

instalaciones. Véase el apartado 5.2 de esta guía para más información

sobre ATM.

Tener en cuenta las condiciones clave del acuerdo de licencia

Aunque es necesario la asistencia de abogados y agentes de la PI para

preparar los acuerdos de licencia, siempre es mejor conocer los

elementos más importantes así como las principales cláusulas de la PI

para negociarlos e incluirlos antes de firmar el acuerdo:

 La forma del acuerdo: mejor que sea por escrito.

 Las condiciones del acuerdo: en el contrato deben establecerse

claramente el comienzo, la duración y el final del acuerdo.

Cuando se definan las condiciones, deben tenerse en cuenta la

fecha de caducidad, el mercado y la vida económica de los

derechos PI licenciados.

 Identificar la PI: los derechos de PI licenciados deben quedar

claramente identificados, sin olvidar los derechos conexos (por

ejemplo, en caso de licenciar una patente, debe también

licenciarse el correspondiente know-how para poder

explotarla).

 El tipo de licencia: debe esclarecerse claramente si es en exclusiva

o no.

 Ámbito geográfico y de uso: el ámbito geográfico de la licencia

(esto es donde puede el licenciatario explotar la PI) se debe

definir claramente. Además, el licenciatario puede limitar el

campo de uso de los DPI licenciados, así como los productos y

servicios para los que se ha concedido la licencia (en caso de

licencia de marcas).

Diferencias entre cesiones y acuerdos de licencia

Cesión Licencia

La parte que “vende” sus PI:
cedente.

La parte que “compra” los PI:
cesionario.

La parte que “cede el alquiler”
de sus PI: licenciante.

La parte que “alquila” los PI:
licenciatario.

La propiedad de los
derechos PI cambia y pasa
al cesionario.

La propiedad de los derechos
PI no cambia pues siguen
perteneciendo al licenciante.

Una cesión es una

transferencia permanente de
derechos.

Una licencia es una
transferencia temporal de
determinados derechos.

3.2 Franquicias

La franquicia es un tipo especial de licencia en la que el titular de un

modelo de negocio (franquiciador) permite una réplica del mismo en

otro lugar dando un apoyo continuo así como formación al receptor

(franquiciado). Como el modelo de negocio incluye el uso de

derechos de PI para permitir su ejecución, la franquicia tiene una

conexión intrínseca con la IP basada en la concesión de licencias de

derechos de propiedad intelectual y know-how.



La franquicia es una ganancia segura para ambas partes: por un lado,

la franquicia permite al franquiciador expandir su negocio con una

inversión mínima; por el otro, permite al franquiciado entrar más

fácilmente en el mercado, puesto que su negocio se basa en una

marca establecida y/o en un modelo de negocio ya probado.

Es decir, la franquicia supone tanto un menor riesgo como un menor

coste para ambas partes, con mayores posibilidades de sobrevivir a

los primeros años de negocio.

La regulación de la franquicia no está armonizada en Europa.

Además, en muchos estados miembros no hay una regulación

específica que establezca las reglas para esta particular forma de

colaboración. En España está regulado por el Real Decreto 201/2010,

de 26 de febrero, por el que se regula el ejercicio de la actividad

comercial en régimen de franquicia y la comunicación de datos al

registro de franquiciadores.

Sin embargo, el sector tiene la particularidad de estar autorregulado

en Europa a través del Código Ético Europeo para Franquicias ,

establec iendo una ser ie de guías y pr inc ip ios tanto para

franquiciadores como para franquiciados. Por tanto, es importante

tanto para potenciales franquiciadores como franquiciados conocer

los requisitos que deben cumplir bajo su regulación nacional y

familiarizarse con el Código Ético Europeo para Franquicias.

¿Qué tener en cuenta en las franquicias?

Realizar un estudio de fiabilidad

El desarrollo de un estudio de fiabilidad incluyendo los

siguientes puntos dará al potencial franquiciador una perspectiva a la

hora de decidir si franquiciar, y le ayudará a planificar los subsiguientes

pasos para ello.

Evaluar el sistema de franquicia

Aplicar el sistema de franquicia al menos en una unidad piloto en

un mercado igual o similar puede ayudar al potencial franquiciador

a evaluar los aspectos operacionales de su modelo de negocio y

ayudarle a percibir sus posibles defectos antes de lanzar la

franquicia. Debería ser una persona ya empleada por el potencial

franquiciador quien llevase a cabo la unidad piloto, aunque

también podría ser un franquiciado piloto.

Prestar especial atención al desarrollo del contrato

Las condiciones principales en un acuerdo de franquicia son

parecidas a las de los acuerdos de licencia de PI. Sin embargo,

debería prestarse una atención especial para que resulte conforme

con el Código Ético Europeo para Franquicias, así como con las

condiciones de provisión de productos/servicios al franquiciado

mientras se mantenga el sistema de franquicia.

¿Qué incluir en un estudio de fiabilidad para franquiciar?



Pasos para lanzar una franquicia

 Publicidad: las campañas publicitarias y el material publicitario

son importantes a la hora de promover el sistema de franquicia.

 Selección de franquiciados: el desarrollo de un criterio para el

proceso de reclutamiento de franquiciados es de primordial

importancia para el éxito de la franquicia.

 Documento de divulgación de franquicia: una buena práctica

durante las negociaciones es preparar un documento de

divulgación de franquicia que incluya información detallada

sobre el franquiciador, el sistema de franquicia, los derechos de

PI incluidos, informes y datos financieros, etc. Debe tenerse en

cuenta que algunos países de la UE tienen regulaciones

especiales para franquicias que se deben cumplir a la hora de

compartir información con los franquiciados.

 Asesoramiento: los potenciales franquiciados deberían llevar a

cabo una auditoría para detectar riesgos potenciales que puedan

aparecer durante la franquicia. Dicha auditoría podría incluir la

verificación de los derechos de PI incluidos, información

financiera y empresarial sobre el franquiciador, cantidad de

productos/servicios, formación y asistencia que debe facilitar el

franquiciador, etc.

Más Información

Hojas Informativas
Comercialización de la Propiedad Intelectual: Acuerdos de Licencia

Comercialización de la Propiedad Intelectual: Franquicias

Licencia de Tecnología
Acuerdos de Confidencialidad: Una Herramienta Empresarial
Auditoria de la PI: Evaluar el Valor y los Riesgos de los Intangibles
Métodos Alternativos de Resolución de Conflictos

Documentos útiles
Esquema de un contrato de licencia de PI (UKIPO)
Licencias de Tecnología de éxito (folleto de la OMPI)
Guía de la Licencia de la Propiedad Intelectual(UKIPO)
Acuerdo de Confidencialidad Mutuo

Referencias
El Código Ético Europeo de las Franquicias

Real Decreto 201/2010, de 26 de febrero, por el que se regula el ejercicio

de la actividad comercial en régimen de franquicia y la comunicación de

datos al registro de franquiciadores.



4.1 Joint ventures (JVs)

Las JVs son alianzas comerciales de 2 o más organizaciones

independientes (venturers) para llevar a cabo un proyecto concreto o

lograr cierto objetivo, compartiendo riesgos. La PI tiene una función

importante en la creación de tales colaboraciones, ya que los socios

aportan sus propios activos intelectuales para el éxito de la JV, se

debe acordar en los momentos iniciales las responsabilidades y

obligaciones dentro de la alianza y plasmarlas en los acuerdos de JV.

Ventajas y desventajas de las JVs en el aspecto de la PI

4. Joint Ventures y Spin-offs
Ventajas
 Da la oportunidad de explotar y compartir los activos de PI

con una inversión económica reducida.

 P ermi te a l as empres as acceder a nuevos m ercados

compartiendo riesgos.

 Crea la posibilidad de aprovechar tecnologías existentes y

patentes desarrolladas por cada socio.

 Proporciona a las empresas oportunidades de desarrollar

nueva PI con menos inversión.

 Permite el uso de activos de PI no utilizados.

Desventajas
 Puede haber un desequilibrio en la experiencia y en los activos

intelectuales y económicos que llevan los socios a la JV.

 Hacer frente a diferentes culturas de gestión de la PI puede ser
difícil.



¿Qué tener en cuenta en las JVs?

Tener en cuenta los términos clave de los acuerdos de JVs

 Lo que se aporta (background), los resultados (foreground) y los
derechos de acceso: en las JVs, los socios aportan al proyecto sus
activos de PI propios anteriores, lo que se conoce como
background, y deben decidir sobre los derechos de acceso de los
otros socios a éste. Además la implementación del proyecto
generará también PI, que se conoce como foreground o resultados.
Todos los socios juntos deben aclarar, antes de entrar en la JV,
quién será el propietario de los resultados, y determinar los
derechos de acceso a ellos, así como la distribución de los costes
de registro y/o mantenimiento de la PI.

 Especificidades de los DPI:

o Patentes: cualquier uso anterior o revelación pública
prohíbe que la invención sea patentada, por lo tanto se deben
adoptar medidas internas y externas para evitar cualquier
fuga de información. Las partes deberán compartir la
información internamente para identificar si una anterioridad
en el estado del arte pudiera impedir una solicitud futura de
patente.

o Derechos de autor: se deben definir los derechos de los socios
(derechos de acceso) a compartir y usar todos los trabajos
relevantes que tengan derechos de autor.

o Marcas: se deberán definir claramente las condiciones de
licencia y las restricciones geográficas, así como precisar la
expiración de los derechos. Los socios acordarán también, los
límites del uso de una nueva marca en una zona geográfica o
en una gama de productos después que finalice la JV.

o Información Comercial Confidencial: se deben tomar
todas las medidas posibles de confidencialidad para
salvaguardar la información empresarial valiosa.

 Gestión del tema de los socios en las JVs: se deben definir las

condiciones para aceptar nuevos socios así como la salida de los

socios actuales. También se deben aclarar las acciones en caso de

insolvencia de los socios.

 Contribuciones de cada socio: se debería definir la contribución

financiera de cada partner en la JV en términos de intangibles.

 Gestión de la JV: Se debe definir la estructura de gestión de la JV.

Por ejemplo, se puede acordar la creación de un grupo de gestión

de la PI para temas operativos como la solicitud de patentes,

licencias o resolución de conflictos. Se le debería dar importancia

especial a la gestión de la explotación de la PI.

 Finalización de las JVs: se deberían establecer las cláusulas de

finalización de la PI y derechos conexos, en el caso de la finalización

de las JVs.

 Otros: también se deberían incluir seguros y asesoramiento en PI

(si los hubiera).

Cosas a tener en cuenta sobre la PI durante la vida de la JV

Las joint ventures se pueden subdividir en las siguientes 4 fases y hay

aspectos esenciales relativos a la PI que hay que tener en cuenta en

cada una de ellas.

Precontrato Contrato Implementación Finalización



A tener en cuenta en la fase de precontrato:

 Los socios protegerán sus activos de PI antes de entregarlos al
proyecto

 Se firmará un Acuerdo de Confidencialidad entre las partes

antes de revelar cualquier información confidencial.

 Es aconsejable realizar una auditoría de la PI para definir la

contribución de cada parte a la JV (con su background en PI) y

establecer si los derechos de PI cubren el campo técnico

requerido y el área geográfica.

 Las JVs deben estar formadas de tal manera que no destruyan la

libre competencia en el mercado. Así pues, cuando se crean las

JVs, se recomienda una cuidadosa revisión de normativa sobre

la competencia.

Por otra parte, si se considera que la JV está intentando crear un

monopolio, el acuerdo puede ser anulado por las autoridades

públicas.

A tener en cuenta en la fase del contrato:

 Los socios acordarán si el background de la PI se cederá o
lincenciará (o sublicenciará) a los otros socios para la
implementación del proyecto. Los derechos del background
normalmente se licencian, ya que de esa manera el propietario
puede tener un control continuo sobre ellos. Durante las
negociaciones, los socios discutirán los términos de la licencia, si se
concedieran licencias.

 Los socios comenzarán a discutir cómo gestionar la propiedad de
la PI de los resultados y en esta fase deberían establecer, al
menos, si incluir las cláusulas de propiedad conjunta en el
acuerdo principal de la JV, o negociar la propiedad conjunta de la
PI caso por caso usando diferentes acuerdos de JV.

A tener en cuenta en la fase de implementación:

 Las partes decidirán quién tendrá la propiedad de los
derechos de los resultados y quién los explotará. La ley, de forma
general, establece que los derechos de los resultados realizados
en el transcurso de la JV pertenecerán a la parte que los
ha inventado. Sin embargo, como no siempre es fácil discernir
las contribuciones individuales de la PI de los resultados,
un acuerdo de propiedad conjunta debería indicar claramente
la proporción y la forma en que estos derechos van a ser
compartidos por los socios. Se debería considerar un reparto
equitativo de los derechos sobre la propiedad, la explotación
y/o la producción.

 Las partes decidirán la propiedad de las mejoras de un
background existente, hechas por uno de los socios .
Normalmente, las mejoras del background son reclamadas
por el propietario de ese background.

 Si la explotación de las actividades no va a llevarse a cabo por la
propia JV, las partes pueden continuar con tales actividades
individualmente. A cambio, las empresas también asignan los
derechos de acceso a los resultados a las otras partes para su
explotación. Se debe destacar que los socios pueden necesitar
conceder acceso a su background para que sea usado
conjuntamente con los resultados en la fase de explotación.

A tener en cuenta en la fase final:

 Los socios acordarán los términos precisos para la
finalización de la JV o para la posible salida de un socio.

 Se deben acordar todos los pasos necesarios para la
finalización de los derechos de acceso, como las licencias (si
hubiera).



Vida de la joint venture (resumen) 4.2 Spin-off

Las spin-off (o spin-out) son entidades legales independientes

creadas por una organización matriz (OM) para llevar sus activos de

PI al mercado. Es, en general, una solución eficiente para la

organización matriz, quien no sería completamente capaz de

comercializar sus propios activos de PI, como las universidades o los

institutos de investigación. Las spin-off se consideran como un

importante medio para la transferencia de tecnología ya que actúan

como un intermediario entre el entorno de la investigación y las

industrias que ponen los resultados de la investigación en el mercado

con un producto vendible.

Además, a través de las spin-off, las organizaciones investigadoras

pueden focalizarse en su principal tarea, la investigación, en vez de

en el marketing, que es la tares principal de las empresas comerciales

(spin-off=escisión).

De forma general, hay 2 tipos diferentes de spin-offs de acuerdo a su

formación:
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Implementación

Precontrato

Finalización

Contrato

 Proteger la propia PI
 Firmar Acuerdos de Confidencialidad
 Realizar auditorias
 Poner especial atención en las leyes de la competencia

 Acordar los derechos de acceso a la PI del background
 Comenzar las deliberaciones sobre la PI del

foreground/resultados

 Decidir régimen de propiedad del foreground/resultados
 Aclarar la propiedad de las mejoras del background
•

 Acordar en términos precisos la finalización y salida de un
socio

 Tomar las medidas necesarias para la finalización del derecho de
acceso
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Spin-off por separación

En este tipo de formación, la empresa spin-off se ha formado por

separación de la estructura de la organización padre.

El profesional externo también puede ser un socio capitalista que
prevea un mercado potencial para la comercialización de la PI.

La OM aporta a la spin-off financiación, capital humano e intelectual

ya que la spin-off ha nacido literalmente de la OM para explotar sus

activos intelectuales.
¿Qué tener en cuenta en las spin-off?

Se da a menudo el caso de que los activos de PI son transferidos a la

empresa spin-off mediante cesión, los que significa que todos los

riesgos y obligaciones también se transfieren a esta nueva entidad

legal.

Spin-off formada por una persona externa a la OM

Una empresa spin-off se puede formar por una persona externa a la
OM para la explotación de los activos de PI de la organización matriz.
En este tipo de spin-off, como la nueva empresa es propiedad de un
profesional externo, los activos de PI que va a explotar la nueva
empresa (spin-off) son, en general, transferidos por licencia, para
permitir a la OM mantener el control sobre ellos.

Transferencia de la PI desde la organización matriz
Los activos de PI creados por la organización matriz constituyen el
capital de la empresa spin-off. Así pues, transferir la PI a la spin-off es la
primera decisión estratégica tomada por la OM. Esta transferencia
puede hacerse por (I) cesión o por (II) licencia.

La elección del modo de transferencia tiene varias implicaciones para
la actividad de la spin-off:

Transferencia de la PI a la spin-
off por cesión

Transferencia de la PI a la spin-
off por licencia

La PI transferida pasa a ser
propiedad de la spin-off.

La propiedad de la PI de la
mantiene la OM.

Una disminución del valor de la
PI tiene consecuencias directas
sobre la viabilidad de la spin-off
ya que la PI asignada es parte
de su capital.

Una disminución del valor de la
PI no pone en serio riesgo la
existencia de la spin-off. Esa
disminución solo causa una
disminución de ingresos.



Realizar auditorías

Una auditoria permite determinar al inversor la propiedad de la PI a

transferir y cualquier obligación que afecte a la transferencia.

Contratos y acuerdos

Durante la vida de la spin-off:

 finalizar los acuerdos de confidencialidad anteriores a las

negociaciones mantenidas con los inversores, para proteger las

partes confidenciales de la PI que se va a transferir.

 establecer contratos de trabajo para cubrir los temas relativos a la

propiedad de la PI creada por los empleados/investigadores, y

 redactar acuerdos de licencia o cesión (cómo se detalla en el

capítulo anterior)

tienen efecto directo en el éxito de la spin-off.

Más información

Hojas Informativas
Comercializar la Propiedad Intelectual: Joint Ventures
Comercializar la Propiedad Intelectual: Spin-offs
Acuerdos de Confidencialidad: Una herramienta Empresarial
Auditoría de la PI: Evaluar el Valor y los Riesgos de los intangibles



Tanto si es interna (p. ej. transferencia de conocimiento entre
empleador y empleado) como externa (p. ej. transferencia de
conocimiento entre diferentes socios de un proyecto), la transferencia
de tecnología permite el desarrollo de productos o servicios nuevos y
mejorados, y allana el camino hacia los avances tecnológicos

Sin limitarse a los mecanismos explicados anteriormente, el
conocimiento - y por tanto la PI - pueden transferirse también a
través de otros instrumentos contractuales. En esta sección final, se
resumirán otros tipos de acuerdos comunes en transferencia de
conocimiento, poniendo énfasis en los elementos de PI de dichos
contratos.

5.1 Acuerdos de Confidencialidad (ADC)

Los ADCs son contratos legales vinculantes que establecen las

condiciones bajo las cuales una parte (la parte reveladora) divulga

información bajo confidencialidad a otra parte (la parte receptora). La

característica común de estos acuerdos es que la información divulgada

es valiosa para la parte reveladora de tal manera que debe mantenerse

alejada del dominio público. Por lo tanto, un ADC es una herramienta que

debe usarse para reducir los riesgos de una posible revelación de

información, cuando existe la necesidad de conceder acceso a la

información confidencial, p. ej. a la hora de establecer acuerdos como la

concesión de licencias .

¿Qué tener en cuenta en una ADC?

 Definir claramente la “información confidencial”.

 Describir cualquier restricción en el uso de la información

confidencial por la parte receptora.

5. Elementos de PI en Otros Acuerdos
Comerciales



 Proporcionar la lista de información no cubierta por el acuerdo.

 Definir la duración de la “obligación de confidencialidad”
(ilimitada o un periodo de tiempo).

5.2 Acuerdos de Transferencia de Materiales (ATM)

Los ATM se usan cuando se intercambian materiales tangibles entre
partes para asegurar los derechos de PI del proveedor del material
contra la posible divulgación por la parte receptora.

El material intercambiado puede ser de muchos tipos, tales como
muestras de productos, prototipos, software, compuestos químicos o
materiales biológicos, etc. Generalmente dicha transferencia se
produce durante:

 estudios de viabilidad para comprobar si el material es
compatible con las instalaciones del receptor,

 actividades de investigación sobre el material en colaboraciones
de I + D,

 suministro de muestras o prototipos a futuros clientes para
ensayos, etc.

¿Qué tener en cuenta en los ATM?

 Definir claramente el (los) material(es) transferido(s).

 Establecer las limitaciones sobre cómo el receptor puede utilizar
el (los) material(es) transferido(s).

 Si el(los) material(es) transferido(s) es(son) objeto de nuevas
mejoras o investigaciones, definir la propiedad de los resultados
y los derechos de acceso.

 Exponer las obligaciones de confidencialidad.

 Definir la duración del contrato.

5.3 Acuerdos de Consorcio (AC)

Los AC son contratos, realizados entre los "socios del consorcio”, para exponer

los derechos y obligaciones durante una asociación temporal con el propósito

de llevar a cabo un proyecto específico. Los AC minimizan la probabilidad de

disputas posteriores ya que proporcionan las reglas y responsabilidades de las

partes durante el proyecto, junto con los derechos de acceso que se concederán

a los socios en relación a los resultados del proyecto.

¿Qué tener en cuenta en los AC?

 Definir el proyecto y los plazos del proyecto.

 Describir las normas de gestión del consorcio, incluido el esquema de

gestión de la PI.

 Proporcionar la lista de PI pre-existente que aporta cada socio del

consorcio y definir los derechos de acceso relacionados y las

condiciones.

 Establecer las normas de explotación y difusión de los resultados:

o régimen y disposiciones de la propiedad de los resultados,

o derechos de acceso de otros socios,

o responsabilidades con respecto a la protección de la PI de

o los resultados,

o disposiciones para la transferencia de la propiedad,

o participación de terceros,

o otras responsabilidades para la explotación y difusión

(publicaciones, manejo de la información confidencial en

actividades de promoción, etc.)
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• Medidas de aplicación incluyendo las responsabilidades de los
socios con respecto a su cumplimiento.

5.4 Contratos de I+D

El contrato de I+D es utilizado generalmente por parte de las empresas
para externalizar las actividades de I+D a universidades o centros de
investigación, con el propósito de adquirir nuevos conocimientos
cuando la empresa no dispone de recursos internos para llevar a cabo
estas actividades de I+D.

¿Qué tener en cuenta en el contrato de I+D?

 Definir claramente la necesidad y el proyecto (actividad de I+D
externalizada).

 Describir la contribución de cada una de las partes (por ejemplo, el
conocimiento del mercado por parte de la empresa, las
actividades de I+D por parte de la universidad, etc.).

 Definir la propiedad y derechos de acceso a los resultados
(comúnmente, en los acuerdos de contrato de I+D, la compañía es
propietaria de todo la PI generada y proporciona derechos de acceso
limitados a la universidad).

5.5 Acuerdos de Consultoría

* La cantidad pagada por la empresa a cambio de la actividad de I+D se debe compensar con proyectos de
financiación (p.ej. Instrumento PYME) donde corresponda.

Estos acuerdos se establecen entre organizaciones dispuestas a
proporcionar asesoramiento a las empresas sobre temas específicos, a
cambio del pago de una tasa. Las compañías se involucran en estas
asociaciones por diferentes objetivos, tales como recibir asistencia para
superar un problema técnico, o para analizar información o cuestión
técnica concreta.

¿Qué tener en cuenta en los acuerdos
de consultoría?

 Recuerde firmar un ADC o añadir cláusulas de

confidencialidad en el acuerdo, ya que el consultor puede

tener acceso a información comercial sensible durante su

periodo de consultoría.

 Clarificar la titularidad de la PI que genere el consultor durante su

período de consultoría. Tenga en cuenta que en general, la PI

desarrollada por un consultor es propiedad del consultor - no

del cliente - a menos que haya un acuerdo que lo disponga de

otra manera.

MásInformación

Hojas informativas
Comercialización de la Propiedad Intelectual: Conocimiento de las Herramientas
de Transferencia
Acuerdos de Confidencialidad: Una Herramienta Empresarial

Cómo Gestionarla Información Empresarial Confidencial

DocumentosÚtiles
Un Modelo de Acuerdo de Confidencialidad (European IPR Helpdesk)
Acuerdo Mútuo de Confidencialidad (European IPR Helpdesk)
DESCA 2020 Modelo de Acuerdo de Consorcio (para proyectos Horizonte 2020)
EUCAR Modelo de Acuerdo de Consorcio (para proyectos Horizonte 2020)
MCARD-2020 Modelo de Acuerdo de Consorcio (para proyectos H-2020)
Esquema de Acuerdo de Consorcio Eurostars

Lambert Tool Kit – Modelo de Acuerdo de Consorcio



El European IPR Helpdesk

El European IPR Helpdesk es una iniciativa de servicio financiada por

la Comisión Europea en el marco del actual programa Horizonte 2020

que apoya actividades de las PYME y de investigación transfronteriza

para gestionar, difundir y poner en valor las tecnologías y otros

derechos de Propiedad Intelectual (PI) y los activos de PI a nivel de la

UE . Ofrece una amplia gama de material informativo, un servicio de

ayuda en línea e in situ para soporte directo sobre PI, y formación en

línea. El principal objetivo del European IPR Helpdesk es apoyar el

desarrollo de las capacidades de PI a lo largo de toda la escala

práctica de PI: del conocimiento a la utilización estratégica y la

explotación exitosa.

Este fortalecimiento de las competencias de PI se centra en las PYME

de la UE, que son las participantes y candidatas a los proyectos

financiados por la UE, y en los agentes de innovación de la UE para

una mayor traslación de la propiedad intelectual al ecosistema de la

innovación de la UE.



Nuestros servicios

Amplia información en un solo click

La PI es un tema multifacetas. Esté al corriente de noticias y artículos, información

sobre próximos eventos o “frequently asked questions”, en nuestras página

web se puede encontrar extensa información en los diferentes aspectos

de los derechos de PI y su gestión, especialmente con respecto a

temas de PI específicamente relacionados con los programas de I+D

financiados por la UE. También están disponibles: una colección de modelos de

acuerdos, estudios de casos, así como diferentes hojas informativas para

ayudarle a lidiar con los temas propios de PI a los que

podría enfrentarse. Visite la web: www.iprhelpdesk.eu

Diferentes perspectivas, un tema: DPI

El Boletín le permite echar un vistazo más de cerca a ciertas

cuestiones de PI desde diferentes perspectivas. Diseñado de una

manera orientada a la empresa, con aspecto de revista, presenta

estudios de casos ilustrativos y casos de éxito, artículos de expertos de

fácil lectura, entrevistas, así como informes sobre eventos y actividades

del equipo del European IPR Helpdesk. El Boletín se

publica de forma trimestral en nuestra web:

www.iprhelpdesk.eu/library/bulletins

Encuéntrenos en los eventos importantes

Con el fin de ponernos en contacto directo con usted, participamos

en muchos eventos informativos y en “brokerage events” de toda

Europa para dar a conocer la importancia de los

derechos de PI en general y el European IPR Helpdesk y

sus servicios en particular. Puede saber dónde

encontrarnos en la sección de eventos de nuestra web.

Solo tiene que ir a: www.iprhelpdesk.eu/events

Sus consultas sobre DPI nos importan

Puede ser difícil encontrar las respuestas sobre PI y derechos de PI.

Nuestro servicio de asistencia ofrece asesoramiento profesional

sobre PI o derechos de PI a medida, directo, comprensible y gratuito.

Para una respuesta de calidad o revisión de su problema particular de

PI, póngase en contacto con nuestro equipo de expertos en PI

registrándose en nuestra web o póngase en contacto con nosotros

por teléfono o correo-e y nos pondremos en contacto con usted en

tres días hábiles.

Cómo contactar con el servicio

de ayuda:

www.iprhelpdesk.eu/ambassadorsteam

Ver página 55 de esta guía.

Vea nuestra biblioteca

Hemos editado una amplia gama de diferentes publicaciones como

guías, estudio de casos y hojas informativas que ponen en sus manos

información y orientación práctica sobre cómo abordar las cuestiones

de PI en la empresa o en las diferentes etapas de un proyecto de

investigación colaborativo financiado por la UE. Además le ofrecemos

modelos de diferentes tipos de acuerdos y modelos de contratos.

Todos estos documentos que pueden serle de ayuda

puede encontrarlos en línea en nuestra biblioteca:

www.iprhelpdesk.eu/library



Haga un seguimiento de las novedades en
los campos de la PI y de la I+D

Para entender la actualidad y anticiparse a los retos del mañana, el
boletín de noticias le informa sobre los últimos avances en el campo de
la PI, de la gestión de los activos de PI y de la I+D en Europa. Una vez
que se suscriba a él, recibirá un correo electrónico una vez a la semana
con el link de nuestra web donde encontrará un conjunto de las últimas
noticias y eventos. Gracias a la calidad de este servicio, el boletín
selecciona específicamente sólo la información que es relevante
para usted, ahorrándole así un valioso tiempo e innecesarios
esfuerzos. También agradecemos sus contribuciones, así que por favor
contacte con nosotros si quisiera compartir cualquier información
pertinente.

La práctica hace la perfección

“La capacitación” es la palabra mágica de nuestras acciones formativas.

Sobre la base de un enfoque formativo muy práctico y completo, el

European IPR Helpdesk ofrece, in situ y on line, sesiones de formación a

los beneficiarios actuales y potenciales de los proyectos financiados

por la UE, así como a las PYMEs europeas que negocian o cierran

acuerdos de colaboración transnacionales. Para su auto-estudio, también

hay algunos clips educativos disponibles en nuestra web. El objetivo

general de nuestras actividades de formación es permitir a nuestro

público objetivo desarrollar sus propias estrategias y procesos de

gestión de la PI.

¿Está interesado en planificar una sesión formativa con

nosotros? Eche un vistazo a nuestra sección de formación:

www.iprhelpdesk.eu/training o envíenos un correo-e a:

training@iprhelpdesk.eu

Serie de Hojas Informativas: Comercialización de la PI

Desarrollo Interno de Producto

Acuerdos de Cesión

Acuerdos de Licencia

Franquicias

Joint Ventures

Spin-offs

Herramientas para la Transferencia del Conocimiento



Ponte en contacto
Por favor, contacta con nosotros en cualquier momento para más

información, si tienes preguntas sobre nuestros servicios.

Contacto

European IPR Helpdesk c/o infeurope S.A.

62, rue Charles Martel L-2134 Luxembourg

Tel. +352 25 22 33 - 333 (Helpline)

Fax +352 25 22 33 - 334 (Helpline)

Email service@iprhelpdesk.eu

Web www.iprhelpdesk.eu

Embajadas European IPR Helpdesk en

España:

-Asturias

IDEPA - Instituto de Desarrollo Económico del Principado de Asturias

Mónica Diaz

985980020

mdiaz@idepa.es

-Comunidad Valenciana

IVACE - Instituto Valenciano de Competitividad Empresarial

Estrella Alcón

961209691 -Andalucía

alcon_est@gva.es Agencia de Innovación y Desarrollo de Andalucía
Amalia Bernier

-Navarra 955030776

Universidad de Navarra abernier@agenciaidea.es

Cristina Natal Pedro Uceda

948 176 748 953006100

cnatal@unav.es puceda@agenciaidea.es

El proyecto europeo IPR Helpdesk recibe fondos del programa de investigación
e innovación de Horizonte 2020 de la Unión Europea en virtud del Acuerdo de
subvención nº 641474. Está gestionado por la Agencia Ejecutiva de la Comisión
Europea de las pequeñas y medianas empresas (EASME), con directrices
aprobadas por la Dirección General del Mercado Interior, Industria, iniciativa
empresarial y PYMEs de la Comisión Europea.

A pesar de que esta guía ha sido desarrollada con el apoyo financiero de la UE,
su contenido no es ni será considerado como la posición oficial de EASME o de
la Comisión Europea. Ni EASME ni la Comisión Europea ni ninguna persona que
actúe en nombre de la EASME o la Comisión Europea son responsables del uso
que se pueda hacer de esta información.

A pesar de los esfuerzos del European IPR Helpdesk para ofrecer un servicio de
alto nivel, no se puede garantizar la exactitud o integridad de los contenidos de
esta guía y, los miembros del consorcio europeo IPR Helpdesk no son
responsables ni pueden ser considerados responsables del uso que se pueda
hacer de esta información.

La ayuda dada por el European IPR Helpdesk no se considera de naturaleza
legal.

Este trabajo ha sido traducido por la Agencia IDEA, el IDEPA, el IVACE y la
Universidad de Navarra, socios de la Enterprise Europe Network en su calidad
de Embajadores del European IPR Helpdesk. La guía traducida deriva
originalmente de materiales proporcionados gratuitamente por el IPR Helpdesk.
El European IPR Helpdesk no se hace responsable de aquellas modificaciones o
eliminaciones significativas del contenido que se hayan producido en la
traducción.
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