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LO IMPORTANTE NO ES PATENTAR

• Día mundial de la PI – 26 abril 2021
• PI y PYMEs: llevar las ideas al mercado
• Arrasate
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Presentación

IÑIGO IRIZAR ARCELUS. SOCIO FUNDADOR DE HANDITU.

• Vendedor de antirrobos de bici y moto por todo el mundo (www.luma.es) 
• BA (Norsis, Foro Europeo, Blackbinder)
• Consultor en Innovación (Instrumento PYME, CDTI, GV, FSS)
• Consultor de empresa PYME, en general: Estrategia, Innovación, reestructuración de 

empresas, etc.
• Profesor en TECNUN.

http://www.luma.es/
https://www.blackbinder.net/


Du Pont – LA CUESTIÓN DE LA RENTABILIDAD



Vender defendiendo la participación de mercado

“Seat Ibiza tiene el 100% de mercado de Seat Ibiza” 
(Profesor José Antonio Segarra, IESE).
Es decir, cuando eres preferido, eres preferido.

Si eres preferido, ¿cómo defiendes tu diferencia?



Vender defendiendo el margen

1 producto 
con una referencia compartida 
con otros 6 proveedores

1 producto único 
por marca, prestaciones y 
certificaciones



Activos materiales Activos inmateriales

Vender rentabilizando activos



La PI como activo inmaterial

¿Es solo para multinacionales? Esta “banda” les hizo morder el polvo



• Evitar reinventar la rueda.
• Evitar infracciones.
• Estimular la creatividad para…
• ir más allá que la competencia o que 

los nuevos entrantes.
• La imaginación es el límite…
• siempre que camines a hombros de 

gigantes.

La PI como conocimiento



Fuente: Jay Paap y Ralph Katz. “Anticipating Disruptive Innovation” en Research Technology Management. 2004.

Comercialización–
Segmentación

Invento - PI

La PI como parte del proceso



“Conoce al cliente como a ti mismo 
y consigue los mejores resultados 
para él y para la agencia”. 

Fuente: Bassat, Luis. El libro rojo de la publicidad 
(ed. actualizada) (Spanish Edition) . Penguin Random House
Grupo Editorial España. 2019.

La agencia de PI es un aliado, no un proveedor



Fuente: Jay Paap y Ralph Katz. “Anticipating Disruptive Innovation” en Research Technology Management. 2004.
Fuente: Bill Aulet. Disciplined Entrepeneurship. Wiley and Sons. New Jersey. 2013.

Lo importante no es pantentar



¡Muchas gracias!

inigo.irizar@gmail.com

M 629 444 231

mailto:inigo.irizar@gmail.com

