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 Empresa certificada ISO9001_AENOR 

 Nuestro Propósito Estratégico 

 Socios: Fortaleza de un Grupo Innovador 

 Líneas de Gestión 

 Áreas de Conocimiento 

 Patentes y Tecnologías en cartera 

 Proceso de Gestión: Valorización & Comercialización  

 Diversidad  de Clientes 

 Un nuevo modelo de Transferencia 

 Contacte con nosotros  y Rentabilice la innovación 
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Consecuencia del objetivo de Transferir los 
resultados de la generación de Conocimiento, 
en forma de Patentes & Tecnologías: 

UNIVALUE es referente en el 
campo de la Valorización, 

Comercialización y Transferencia 
Tecnológica, en los Mercados 

internacionales. 
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 VALORIZACIÓN  

 COMERCIALIZACIÓN 

De PATENTES & TECNOLOGIAS, para su 
TRANSFERENCIA en los Mercados internacionales. 
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Agroindustria 

Biotecnología 

Medio Ambiente 

Química & Materiales 

Sanidad - Salud 

Física aplicada 

Ingeniería 

TIC 
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Tras haber Valorado 180 Patentes & Tecnologías, actualmente gestionamos 
la Comercialización de una cartera de 55 Patentes & Tecnologías. 
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Clientes Clientes 
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“La incapacidad de valorar correctamente los activos tecnológicos 
generados es una de las principales dificultades para captar recursos 
económicos y obtener financiación de bancos e inversores privados”.  
 

Valorar correctamente el potencial de una Tecnología  es una potente 

herramienta competitiva, que nos permitirá :  

 En caso de explotación propia por Spin-off:  

 Desarrollar un nuevo modelo de negocio. 

 Incorporar la Tecnología al Balance como Activo Intangible . 

 Acceder a las Ventajas Fiscales en vigor (Patent-Box). 

 En caso de transferencia tecnológica: 

 Ingresos por la Venta de la Propiedad  industrial. 

 Ingresos por Licencias de explotación. 
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El proceso de Valorización cuenta con diversos análisis, 
que deben realizarse de forma secuencial: 

 Informe de Valoración:  
Proporciona una visión global del Valor de 

Mercado de su Patente/Tecnología, así como se 

identifican y definen las Estrategias de 

Comercialización, indispensables en caso de 

habilitar el proceso de Transferencia.  
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En concreto, la actividad de Valorización y prospección de 
Mercado, le proporcionará una información en detalle sobre: 

• Descripción de la Tecnología a Valorar. 

• Aspectos innovadores y competitivos. 

• Análisis del Estado de la Técnica. 

• Mercados tecnológicamente accesibles. 

• Desglose del Mapa Tecnológico actual. 

• Posicionamiento competitivo: Análisis DAFO. 

• Selección de Estrategias de Negocio.  

• Definición de los Segmentos de Mercado. 

• Identificación de los Clientes potenciales. 

• “Valoración económica” de la Tecnología. 
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Tras el proceso de Valorización           , UNIVALUE aconseja la 
puesta en marcha de la Fase de  Comercialización, con el objetivo 
de llegar a Acuerdos en materia de Transferencia Tecnológica:  

 Definición de Clientes Target: 
Facilita una selección específica de Clientes, 

candidatos para Licenciar su Patente/Tecnología. 

 

 

 Acciones de Comercialización: 
Actividades comerciales y negociadoras para cerrar 

operaciones de la Transferencia Tecnológica. 
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• En base al Informe de Valoración se desarrollan: 
 Ficha Técnica del Producto a comercializar. 
 Dossier del argumentario técnico-comercial. 
 Definición de las Condiciones de Negociación. 
 Clientes target a contactar. 
 

• Acción de comercialización: 
 Contactos con los Clientes:  

 Captación de Consultas. 
 Presentación de Ofertas. 
 Gestión de las Negociaciones. 

 Alcance del Acuerdo de Transferencia. 

La Fase de  Comercialización Tecnológica, engloba las etapas 
siguientes: 
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• Universidades 
• Hospitales 
• Asociaciones de empresas/Clusters 
• Empresas : 

 De Base Tecnológica 
 Con productos innovadores 
 De Centros Tecnológicos  
 De Parques Científicos 
 De Parques Tecnológicos 

Ofrecemos nuestros servicios innovadores de Valorización y 
Comercialización Tecnológica a una amplia gama de Clientes : 

con gran experiencia Internacional. 
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Actualmente, disponemos de una Base de datos de más 
de 3.600 Clientes, el 40% internacionales, interesados en 
la Transferencia de Tecnologías innovadoras. 

3.600 
Clientes, 

clasificados 
por  

Tecnologías 
concretas 
de interés. 
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UNIVALUE ofrece a las universidades latinoamericanas la posibilidad de contar con este 
conocimiento, que estimamos es altamente útil para la Valorización y Comercialización 
de sus productos universitarios. Si lo consideran oportuno podemos facilitarles nuestra 
herramienta, capacitándoles para actuar en:   

• VALORIZACION: 
 Definición de Procesos. 
 Procedimientos internos. 
 Documentos soporte. 
 Formulaciones. 
 Informes de Valoración. 
 Casos prácticos. 

• COMERCIALIZACION: 
 Definición de Procesos. 
 Procedimientos internos. 
 Alternativas de Transferencia. 
 Documentos soporte. 
 Sistemática de actuación. 
 Casos prácticos. 

UNIVALUE les ofrece la posibilidad de impartir una formación personalizada e in situ, 
junto con un servicio de coaching entre 3 y 6 meses, a convenir en función de sus 
necesidades. 
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UNIVALUE agradece sinceramente su atención. Para conocer el coste 
de nuestros Servicios, puede consultarnos sin compromiso. 

UNIVALUE VALORIZACION, SL 
Alameda de Urquijo, nº 36 – Planta 7ª 

48011 – BILBAO ( SPAIN ) 
Telf/Phone : +34 944 435 400  

Email: info@univalueg9.com     Website: www.univalueg9.com 

RENTABILIZAMOS 
LA INNOVACION 


