EJERCICIO DE SIMULACION DE NEGOCIACION DE UNA LICENCIA

Durante el presente ejercicio, se dividird a la audiencia en 6 grupos, 3 de los cuales actuaran el rol
de Licenciante (Universidad), mientras que los otros 3 actuaran el rol de Licenciataria (Empresa).

Para cumplir con el ejercicio, se han previsto las siguientes etapas, cuyos tiempos se iran indicando
a medida que la sesidn avanza:

1) ETAPA DE PREPARACION (previa a la sesién)

Se solicita, de manera previa a la sesion que todos los alumnos:

1) Lean todos los documentos enviados para el ejercicio de simulacién de negociacion de una
licencia, en particular:
o Lean este documento “Ejercicio de simulacidon de una negociacién de licencia”;
o Lean el documento “Pauta para el Licenciante”, o bien “Pauta para el
Licenciatario”, segun el rol que se les asigne (sélo recibiran la pauta que les

corresponde); y

o Lean el documento “Term Sheet”

2) Descarguen para su utilizacién durante el ejercicio la Presentacion de Licenciamiento que
se comparte (se recomienda ademas revisarla de manera previa a la sesion).

Tener en cuenta que la sesion incluird una parte tedrica que abordard buenas prdcticas en
negociacion de licencias, y un ejercicio prdctico de negociacion. Por lo tanto, contar con una
lectura previa de la presentacion y ademds tenerla descargada ayudard en la sesion
prdctica.

2) ETAPA DE DUE DILLIGENCE Y ARMADO DE ESTRATEGIA (SALAS SEPARADAS)
Durante esta etapa, cada uno de los 6 equipos abordara por separado las siguientes consignas:

1) Repaso del ejercicio y revision de pauta segtn corresponda.

2) Identificacion de los distintos componentes del PAQUETE TECNOLOGICO A LICENCIAR y sus
implicancias en el contexto de la transferencia (si es necesario entregar/recibir material
fisico 0 no, que requerimientos son necesarios para la implementacién del componente de
software, ées necesario que se realice una asesoria para la implementacién?, etc.)

3) Andlisis de la contraparte (Quién es, qué es lo que busca, para qué desea adquirir la
tecnologia/qué busca con la transferencia de la tecnologia, étiene intereses alineados con
los nuestros? écuales?)



4) Identificacion de condiciones preferidas como resultado de la negociacién en funcion de
lo que queremos lograr con el otorgamiento/adquisicién de la licencia (Tipo de licencia,
derechos otorgados y posibilidad de sub-licenciar todos/algunos de los derechos,
territorio/s, duracion, contraprestacion -tipo y alcance-, entrenamiento técnico para la
implementacion y sus implicancias en costos y en actividades, gastos/costos de PI, hitos,
terminacion).

5) Identificacién de aspectos irrenunciables respecto de los cuales, de no llegar a acuerdo se
preferird terminar las negociaciones (walk-away conditions) — esto debe estar alineado al
por qué buscamos transferir/adquirir esta tecnologia

Asimismo, dentro de los equipos se asignardn los siguientes roles:

- Negociadores (se designardn 2 negociadores) - si bien van a estar asesorados por el
resto del equipo, serdn Unicamente ellos quienes actien como interlocutores con la
contraparte. No obstante, seran los encargados de representar la estrategia disefiada y
conversada previamente por todo el equipo y podran recibir comentarios del resto de
los integrantes del equipo.

- Observadores (se designardn 2 observadores) - tendran a su cargo escuchar y observar
las intervenciones, reacciones y propuestas de la contraparte e identificar los puntos
esenciales para la contraparte y la dinamica de su equipo. También tendrdn a su cargo
identificar otros aspectos que podrian ser de utilidad para su propio equipo. Su rol sera
clave para revisar la estrategia en los momentos de trabajo interno del equipo y
apuntalar la negociacion.

- Tomador de notas (se designara 1 tomador de notas)- quien utilizara la plantilla de
“Term Sheet” para recoger las conversaciones y ademas recogerd sus propias
impresiones para aportar también para la discusion interna y reforzar la negociacion.

LOS ROLES DEBEN CAMBIAR EN LAS DIFERENTES INSTANCIAS DE ENCUENTRO DE LAS DUPLAS
NEGOCIADORAS.

3)EVACUACION DE DUDAS (PLENARIO)

En caso de ser necesario, se generara un espacio de plenario para evacuacién de dudas posterior al
analisis de los equipos.

4) NEGOCIACION (SALAS DUPLA- 3 SALAS)

Durante esta etapa, se reuniran dos equipos por sala (un equipo licenciante y un equipo
licenciatario) junto a sus respectivos facilitadores. Estos tres pares de equipos se enfrentaran en un
simulacro de negociacidn de una licencia, con el apoyo de ambos facilitadores. Lideraran Ia
conversacién los negociadores de ambos equipos, siendo asistidos por los otros integrantes de cada
equipo, respectivamente.



5) EVACUACION DE DUDAS (PLENARIO)

En caso de ser requerido, se generara un espacio de plenario para evacuacion de dudas posterior a
la primer instancia de negociacién.

BREAK

6) CUARTO INTERMEDIO (SALAS SEPARADAS- 6 SALAS)

Luego del plenario, cada equipo analizara internamente lo conversado con la contraparte, antes de
continuar la negociacion. En esta instancia, los roles de observadores y tomadores de notas seran
centrales.

7) SEGUNDA ETAPA DE NEGOCIACION Y WRAP UP (SALAS DUPLA- 3 SALAS)

Las duplas se reunirdn nuevamente para continuar las negociaciones y redondear los eventuales
acuerdos y aprendizajes.

En esta instancia, las duplas definiran en conjunto aquellos 3 a 5 aspectos mds relevantes que han
surgido durante el ejercicio (aspectos centrales de la negociacion o del trabajo individual de cada
equipo, aprendizajes y/o dudas), y designaran a una persona que los presentara en plenario en
representacion de la dupla.

8) APRENDIZAJES Y CIERRE EN PLENARIO

Finalmente, las duplas presentaran y posterior a ello la docente comentard sobre los aspectos
levantados por las duplas, rescatara aprendizajes y se abrira un espacio de discusidn y conclusiones
de cierre.



