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Resumen

 Técnicas para proteger la confidencialidad e 
Integridad de las vinculaciones universitarias y 
de investigación con el sector productivo en el 
desarrollo de la comunidad

 Técnica para entender los problemas de la 
comunidad y hacer planes para resolverlos
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 Logros de la Escuela de Salud Pública de Harvard
 Invención del pulmón artificial 

 Determinación de los daños que ocasiona el tabaquismo 
y el humo de segunda mano

 Eliminación del plomo y el azufre de la gasolina

 Determinación de la mortandad cardiopulmonar 
asociada con el material particulado en el aire

 Determinación de los daños de los “trans-fats”

 Métodos para la descontaminación del aire en hospitales 

 Reducción de mortandad materna e infantil

El papel de la Vinculación en el 
desarrollo de la comunidad

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University
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 Otros logros del resto de la Universidad de Harvard
 Desarrollo de la primera computadora funcional no 

militar para cálculos científicos diversos (MARK I, 1941)

El papel de la Vinculación en el 
desarrollo de la comunidad

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University
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 Otros logros del resto de la Universidad de Harvard
 Desarrollo de las técnicas quirúrgicas para los 

transplantes de hígado, riñón y reinserción de dedos y 
miembros amputados accidentalmente

El papel de la Vinculación en el 
desarrollo de la comunidad
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 Otros logros del resto de la Universidad de Harvard
 Desarrollo de terapias que permiten recuperar la vista y 

el oído a aquellos que nacieron sin estas capacidades 
(implantes cocleares)

El papel de la Vinculación en el 
desarrollo de la comunidad
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 Otros logros del resto de la Universidad de Harvard
 La Universidad de Harvard tiene el primer lugar mundial 

en el número de graduados que han ganado el Premio 
Nobel (47 Premios)

El papel de la Vinculación en el 
desarrollo de la comunidad
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 Sin embargo, Harvard no es la única institución de 
educación superior en Cambridge Massachusetts
 El Massachusetts Institute of  Technology (MIT) tiene la 

mejor facultad de ingeniería y desarrollo de tecnología a 
nivel mundial.

 Entre sus logros se encuentran la fotografía de alta 
velocidad, el radar de microondas, la creación de nucleos
magnéticos que permitieron las computadoras digitales, 
los sistemas criptográficos de internet, los sistemas de 
guía del programa Apolo,  el primer holograma, las 
secuencias para desactivar genes usando RNA, etc.

El papel de la Vinculación en el 
desarrollo de la comunidad
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El papel de la Vinculación en el 
desarrollo de la comunidad
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 Papel de la academia en el desarrollo regional. Los 
Profesores e Investigadores en las Universidades 
son los generadores de conocimiento original, el 
cual debe servir para formar a nuevos académicos 
e investigadores y para fomentar el desarrollo 
regional al convertir la investigación básica y 
aplicada en actividades tangibles que beneficien a 
la comunidad en general.     

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

El papel de la Vinculación en el 
desarrollo de la comunidad
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 El conocimiento original genera nuevos negocios 
tecnológicos o convencionales

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

El papel de la Vinculación en el 
desarrollo de la comunidad

http://nymag.com/selectall/2016/11/this-app-lets-you-buy-discounted-leftovers.html

http://www.nbcboston.com/news/local/Mobile-App-Lands-You-Cheap-Leftovers-From-Local-
Restaurants-400000321.html

Esto genera 
empleos bien 
pagados, 
desarrollo 
tecnológico y 
económico.
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 El proceso empieza al platicar informalmente y 
luego firmar un convenio de confidencialidad para 
continuar la conversación más a detalle para 
definir las oportunidades de colaboración

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Protección de la Integridad y la
Confidencialidad

http://www.dailymail.co.uk/video/sciencetech/video-1339139/Elytron-Aircraft-launch-vertical-
prototype-flight.html
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 Al principio, hay que intentar que la colaboración
sea lo menos comercial posible, de preferencia que
no exista intercambio de dinero alguno (por 
servicios, por uso de equipo, etc.)

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Protección de la Integridad y la
Confidencialidad
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 Si se puede, hay que asignar un estudiante de 
maestría o licenciatura que se encuentren haciendo 
trabajo de tesis para que colaboren con la empresa.  
LA UNIVERSIDAD O CENTRO DE 
INVESTIGACIÓN NO DEBEN COBRAR 
POR ELLO, pero hay que proteger los derechos 
del estudiante y solicitar que la empresa pague los 
gastos de transporte, comida, investigación y una 
pequeña beca para el estudiante/investigador, de 
preferencia directamente (NO BUROCRACIA)

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Protección de la Integridad y la
Confidencialidad
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 Cuando yo estaba a cargo de una empresa de 
manufactura, realicé muchas vinculaciones con las 
instituciones de educación superior locales. Yo si 
pagaba a los que hacían servicio social en mi 
compañía, pero lo mayoría de los otros gerentes de 
la región pensaban que esto estaba mal.  Ellos 
veían a los programas de servicio social como 
medidas de “reducción de costos”. ¿Ha cambiado 
esto en los últimos 12 años desde que dejé la 
industria en México?

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Protección de la Integridad y la
Confidencialidad
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Protección de la Integridad y la
Confidencialidad

 Después se hace una descripción detallada de las 
actividades y responsabilidades, las cuales se 
plasman en un acuerdo de colaboración o 
memorándum de entendimiento (cuidado con el 
“síndrome de consultoría)
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Protección de la Integridad y la
Confidencialidad

 Hasta este momento no se ha intercambiado dinero,
muchas veces este nivel de colaboración es
suficiente pues en algunas ocasiones las empresas 
hacen donaciones a las universidades o centros de 
investigación para fomentar la investigación, pero 
hay que cuidar que cualquier donación venga “SIN 
COMPROMISOS DE NINGÚN TIPO”,  de lo 
contrario la institución se convierte en un consultor 
o proveedor preferencial de la empresa, lo cual 
elimina la objetividad científica
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 Si se realiza una vinculación donde se intercambien 
fondos, hay que realizar un “Convenio de 
Investigación Patrocinada”

 Se establece una investigación dedicada con actividades
concretas y descripción de resultados esperados en una 
“Declaración de Trabajo” (Statement of  Work) o “Plan de 
Investigación” (Research Plan)

 Se establece un presupuesto detallado para el proyecto

 Se indican las atribuciones y responsabilidades para cada 
participante en esta vinculación

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Protección de la Integridad y la
Confidencialidad
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 En Harvard existe un portal de la Oficina de
Desarrollo Tecnológico con muestras de contratos
de diversos tipos

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Protección de la Integridad y la
Confidencialidad

http://otd.harvard.edu/upload/files/Sample_Basic_Research_Collaboration_Agreement.pdf

http://otd.harvard.edu/industry-investors/sample-agreements/
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 En el “Convenio de Investigación Patrocinada”

 No hay entregables a cambio de dinero, se establece
solamente que se investigará un tema y que se “tratará de 
encontrar la solución a...”

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
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Protección de la Integridad y la
Confidencialidad
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 En el “Convenio de Investigación Patrocinada”

 Siempre se debe nombrar un responsable del proyecto, y 
se le debe proteger tanto como sea posible

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
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Protección de la Integridad y la
Confidencialidad



Slide # 23

 En el “Convenio de Investigación Patrocinada”

 Hay que establecer límites en el uso de fondos y las
condiciones de transferencia de fondos de la empresa a la
institución

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
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Protección de la Integridad y la
Confidencialidad
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 En el “Convenio de Investigación Patrocinada”

 Se establecen reglas para la confidencialidad
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Protección de la Integridad y la
Confidencialidad
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 En el “Convenio de Investigación Patrocinada”

 Se establecen condiciones para fomentar la publicación, 
esta no podrá ser limitada por la empresa
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Protección de la Integridad y la
Confidencialidad
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 En el “Convenio de Investigación Patrocinada”

 Se establecen las condiciones de terminación

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Protección de la Integridad y la
Confidencialidad
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 Para acabar pronto, no se hace nada sin un convenio 
sin reglas claras para la vinculación que protejan la 
confidencialidad y la integridad de la investigación 
(sin importar que haya tiempo limitado para cumplir 
con la convocatoria de CONACYT o del Fondo 
“X”, que “haya línea” de la rectoría, que la empresa 
condicione el dinero a cambio de entregables, que 
tengamos mucha necesidad de recursos para sostener 
nuestro laboratorio y/o estudiantes, etc.)

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Protección de la Integridad y la
Confidencialidad
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 Recomendaciones para acelerar el proceso de 
vinculación con reglas claras:

 Hacer formatos estándar para fomentar la vinculación
para cada institución (o simplificar los existentes)

 Entrenar a CADA UNO de los investigadores acerca del
uso de dichos formatos estándar y exigir su uso cotidiano

 Evitar el firmar convenios de colaboración o 
memorándums de entendimiento sin antes haber 
trabajado primero con la empresa o institución con la que 
se desea una vinculación, luego seguir el proceso anterior

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Protección de la Integridad y la
Confidencialidad
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 Algo que ayuda es el tener incentivos claros y 
suficientes para que los investigadores participen de 
los beneficios del proyecto de vinculación. 

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

En Harvard y en el MIT, los 
investigadores reciben el 50% de las 
regalías de las patentes desarrolladas 
dentro de la universidad.  La escuela 
realiza todos los gastos para patentar.  
¿Cuál es la situación en su universidad/ 
centro de investigación?

Protección de la Integridad y la
Confidencialidad
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 Consolida la función de las universidades e 
institutos tecnológicos como semilleros del 
conocimiento

 Promueve el desarrollo regional (económico, social, 
ambiental, político, etc.)

 Genera un apoyo explícito de la sociedad al proceso 
de la educación y la investigación científica 

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Importancia de la Vinculación
academia- industria 
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 Se difunden las mejores prácticas en los negocios, la 
política, la sostenibilidad, la protección al ambiente, 
etc.

 Se genera un proceso de mejora continua 
comunitario en el cual participan todos los 
elementos de la sociedad en su conjunto.

 Se generan “Clusters de Negocios Tecnológicos” 
alrededor de las Universidades e institutos 
tecnológicos

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Importancia de la Vinculación
academia- industria 
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 Vinculaciones Maduras en Boston 

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Importancia de la Vinculación
academia- industria 
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 Vinculaciones Maduras en Boston 

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Importancia de la Vinculación
academia- industria 
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 Despliegue de la Función de Calidad (Quality 
Function Deployment – QFD)  Entendiendo la 
voz del cliente

¿Cómo sabemos cuales son sus expectativas reales?

????

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes
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 Entendiendo que es importante para sus clientes: 
¿Basta con las especificaciones?

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes
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Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes

 No necesariamente, se puede tener un producto 
con todas las especificaciones correctas, pero 
que el cliente no quiera
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“Quality Function Deployment (QFD) es un 
método sistemático que nos ayuda a entender y 
especificar claramente los requerimientos del 
cliente e integrar estas necesidades a los productos 
y servicios (Akao, 1976)

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes

 Es importante entender lo que es importante 
para su cliente
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Los objetivos principales de QFD:

-Enfocarse en el producto, despliegue de las 
necesidades del cliente y sus requerimientos, además 
de otras áreas importantes del producto o servicio 
como la tecnología, el costo, la confiabilidad, etc.

-Enfocarse en los procesos, desplegar la calidad 
dentro de la organización funcional. 

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes

 Es importante entender lo que es importante 
para su cliente
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QFD es un diagrama visual que se utiliza para “desplegar” 
las características de calidad que deben satisfacerse para 
exceder las expectativas del cliente.  

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes
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Entendiendo lo que es importante para el 
cliente

 La función principal del QFD es 
transformar las necesidades implícitas de la 
gente en los parámetros más importantes a 
controlar para exceder las expectativas de 
los clientes potenciales

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes
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Diagrama Básico del QFD

1. Requerimientos del cliente (Que’s).

2. Parámetros (Como’s).

3. Matriz funcional de relaciones (Que’s y 
Como’s)

4. Comparación con otros productos 
(competidores)

5. Capacidades técnicas de la empresa

6. Matriz de Correlación Técnica

7. Importación relativa de cada parámetro

8. Valor objetivo de desempeño

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes
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Campo 1: Requerimientos del cliente (Que’s).

1
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8

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes
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Campo 2:  Parámetros (Comos’s)

Los parámetros deben ser 
continuos, fáciles de medir, en 
escala absoluta, aditivos, 
completos y fundamentales 

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University
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Campo 3: Matriz de 
relaciones funcionales

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

La relación entre parámetros y necesidades 
se establece al responder esta pregunta:
¿Qué tanto influye este parámetro (positiva 
o negativamente) en cumplir esta necesidad?
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Campo 7:  Importancia relativa de cada parámetro
Este campo muestra los parámetros mas relevantes 
del sistema (de acuerdo a la voz del cliente y a las 
capacidades técnicas de la empresa)

12 34

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes
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Planeación
del Producto

Diseño

Manufactura

Planeación
del Proceso

Planeación estratégica del 
producto

Diseño

Manufactura

Process 
Planeación

El QFD es un método multidisciplinario 
que proporciona mucha información útil 
en un solo despliegue visual

Tablas adicionales de calidad

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes
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El QFD es un proceso que transforma los deseos y necesidades del cliente en 
un lenguaje especifico (técnico, operativo, de mercadotecnia, etc.) para 
implementar el producto o servicio

El QFD es un método excelente para asegurarse que el cliente obtiene un alto 
valor de nuestro producto o servicio (asegurando su lealtad futura) 

•Reduce los costos de lanzamiento

•Reduce el tiempo del ciclo de desarrollo del producto

•Proporciona una tecnología competitiva

•Proporciona ventajas competitivas adicionales al detectar las expectativas 
reales del cliente

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Harvard University

Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes
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Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes
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Metodologías para entender las 
necesidades de los clientes

 Ejercicio de QFD: Elegir un producto o servicio

En equipo, llenar los campos 1, 2 y 3 de su QFD.  Por el momento no 
es necesario hacer los otros campos.  Usar esta información para 
determinar cuales serian los parámetros que ayudarían a cumplir 
con la mayor cantidad de las necesidades y expectativas del cliente. 

La pregunta que se debe contestar es:  ¿Que tanto mi parámetro ayuda 
a cumplir con las necesidades del cliente?

Poner un 0, si no ayuda en nada
Poner un 1, si ayuda muy poco
Poner un 3, si ayuda mas o menos
Poner un 9, si ayuda mucho o resuelve totalmente la necesidad
Duración del ejercicio (1 hora para preparar el QFD, mañana algunos 

grupos van a presentar sus resultados)
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¿Preguntas?

Dr. Ramón Alberto Sánchez Piña
Director del Programa de 
Tecnologías Sostenibles y Salud 

Centro para la Salud y el 
Ambiente Global en la Escuela 
de Salud Pública de la 
Universidad de Harvard. 

Rsanchez@hsph.harvard.edu

http://www.chgeharvard.org/category/sustainable-technologies-and-health


