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Resumen

En términos generales la metodologia TIES tiene como objetivo fortalecer la capacidad institucional de los
emprendimientos de las Incubadoras de Empresas de Base Tecnoldgica, para identificar, formular, ejecutar y
monitorear programas, proyectos y estrategias de investigacion y desarrollo tecnoldgico que posteriormente
puedan ser comercializados. La metodologia propone los pasos a seguir para determinar el modelo producto,
llamado INNOVATEC, el modelo de negocio, o sea la forma en que se va a explotar comercialmente la
innovacion y finalmente llegar al Plan de Negocios del emprendimiento.

Palabras claves: innovacion tecnoldgica, evaluacion de proyectos, investigacién y desarrollo, comercializacion
de tecnologia, planes de negocios.

Abstract

The main objective of TIES is to provide a methodology to support technology based incubators to identify,
formulate, carry out and monitor technological research and development programs, projects and strategies, to be
further commercialized. The methodology proposes the steps to be followed to determine the product model
called INNOVATEC,; its business model i.e., the ways and means the product will be brought into the market, and
the Business Plan supporting the entrepreneurship.

Key words: technological innovation, project assessment, research and development, commercialization of
technology, business plan.
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1. Marco de referencia

Una de las grandes barreras que encuentran las Incubadoras de Empresas de Base Tecnoldgica, empresas,
individuos y en general los programas de emprendimiento, es la comercializacion de los resultados de la 1&D
tecnoldgico, esto es la de poner en los mercados, nacionales o internacionales servicios o productos que compitan
con los ya existentes, o que signifiquen un nuevo desarrollo tecnoldgico. En todo caso, el componente de
innovacién del producto, proceso o servicio tecnoldgico, solo se puede considerar exitoso, si llega a su fase de
generar una rentabilidad econdmica, donde se recuperen los montos de inversion que han sido incorporados en ese
nuevo producto o proceso tecnolégico.

Ello demanda determinar si estos nuevos desarrollos tecnolégicos presentan una oportunidad real de negocios, en
cuyo caso habrd que decidir la forma de abordar la comercializacion bien sea por las propias Incubadoras de
Empresas de Base Tecnoldgica, empresas o individuos o por terceros, en las llamadas spin-off..

Para lograr el paso de la Innovaciéon Tecnoldgica a la Comercializacion Tecnoldgica se deberdn considerar los
siguientes aspectos:

e La importancia del mercadeo en la comercializacion de la ciencia y la tecnologia, esto es de la 1&D+,
Investigacion y Desarrollo mas Innovacion.

e En que consisten los factores principales de la investigacion de mercados de productos o servicios
tecnoldgicos.

e Cudles son los mercados potenciales, precios y competencias de las nuevas tecnologias

e Importancia de las alianzas estratégicas tecnoldgicas y/o de mercado

e Estrategia a seguir para mantener la Competitividad Tecnoldgica

e Cudl es el diagnostico competitivo tecnoldgico de los productos o servicios tecnoldgicos.

e Cudles son las best practices tecnoldgicas de los competidores.

e Como formular la estrategia tecnoldgica para competir globalmente

e Uso de las TICS para apalancar la competitividad.

e CoOmo alinear la estrategia tecnoldgica a la estrategia de negocios a seguir para la comercializacién

tecnolégica.

2. Obijetivo general de la metodologia TIES

En términos generales la metodologia TIES tiene como objetivo fortalecer la capacidad institucional de los
emprendimientos de las Incubadoras de Empresas de Base Tecnoldgica para identificar, formular, ejecutar y
monitorear programas, proyectos y estrategias de investigacion y desarrollo tecnol6gico que posteriormente
puedan ser comercializados, con la elaboracién de su respectivo Plan de Negocios.

Para ello, TIES propone:

e ldentificar los mecanismos para lograr una rapida y efectiva transferencia de ideas, productos de
investigacion, conocimiento y tecnologias de los proyectos empresariales seleccionados, al mercado
nacional o internacional, mediante: la Identificacion, adopcion, adaptacion, transferencia, asimilaciéon, y
comercializacion de las tecnologias y de su alineacion con la estrategia de negocios, considerando las
necesidades de los compradores/clientes finales de los productos o servicios tecnologicos.

e Llamar la atencion a las empresas proponentes de los proyectos, sobre los factores a considerar en la
comercializacion internacional de innovaciones en productos y servicios tecnoldgicos.
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e Encontrar un mecanismo para lograr una rapida y efectiva transferencia de ideas, productos de
investigacion, conocimiento, y tecnologias de la Incubadora de Base Tecnoldgica, a la industria.

3. Estrategia de la metodologia

La Metodologia buscar brindar al emprendedor de la INNOVATEC implementar un programa de trabajo que
permita:

¢ Visualizar nuevas oportunidades y perspectivas de negocios de base tecnolégica.

e Aplicar la innovacion (generada por la creatividad del Capital Intelectual) a procesos, productos y
servicios alineados a las estrategias de los nuevos negocios que se identifiquen o se puedan identificar en
el proceso tecnoldgico.

e Aumentar el valor de las areas claves del negocio por medio del aprovechamiento de su capital
tecnolégico, incubando un nuevo negocio de Comercializacion de productos y servicios de base
tecnoldgica, y

o Definir la estrategia competitiva genérica para la Comercializacion de productos y servicios y su
correspondiente modelo de negocios, que valide la creacion del nuevo emprendimiento.

El analisis TIES se basa en la articulacién de seis componentes claves para determinar si la propuesta de
Innovacion, tiene oportunidad de negocios en ambientes competitivos. Este analisis ha integrado Metodologias de
IC2 de la Universidad de Texas en Austin, EGADE-ITESM vy de la empresa colombiana QUBIT CLUSTER que
van desde:

1. el Q.T.A, Quicklook Technology Assessment, o analisis rapido de la innovacién, la identificacion temprana
de la oportunidad de negocios,

2. luego desarrolla un andlisis a profundidad o Q.T.A extendido, Quicklook Technology Assessment Extended.
3. Posteriormente se trabaja el TMP. Technology Marketing Plan, Plan de Mercadeo Tecnoldgico.

Si en estas tres primeras fases el proyecto no sobrepasa el umbral de innovacion el proyecto debe reinventarse o
ajustarse para estar en una posicion competitiva. Posteriormente se trabaja la parte de valoracion del capital
intelectual y financiero.

Definido el modelo de negocio se empieza la construccion del Plan de Negocios donde se tiene en cuenta:

4. el Sistema de Toma de Decisiones Estratégicas STADE para definir los requerimientos de capital intelectual y
financiero de la INNOVATEC

5. la Evaluacion de la Estrategia Tecnolégica y
6. la Evaluacion de la Estrategia Corporativa.

Para cada paso de la metodologia se aplica un formato que se clasifica de acuerdo a unos criterios preestablecidos,
y los cuales deben completar los emprendedores, para luego revisarlos con los asesores y otros stakeholders
involucrados en el proceso.

Los resultados de los seis instrumentos de evaluacion anteriormente mencionados permiten:
1) Identificar el modelo de producto a comercializar,
2) Definir el modelo de negocios para la explotacion comercial de la INNOVATEC,
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3) Estructurar un muy buen Plan de Negocios,

4) Insumos para la Matriz de Competitividad Tecnologica y de Innovacion, MACTI, la cual ubica el negocio
en cuatro cuadrantes de competitividad: lideres, Nuevas Innovaciones, Innovaciones Tradicionales y
Perdedores de Terreno.

5) Finalmente se presenta la Arena Competitiva, el la cual se analiza el negocio considerando siete aspectos
en los negocios que piensan ingresar en ambientes altamente competitivos:

1. Clientes

Necesidades

Productos

Empresas Productoras
Factores de Diferenciacion

Cobertura Geografica

N o g > DN

Tamafio del Mercado

Los seis instrumentos de evaluacion consideran la siguiente escala dentro del umbral de innovacién:

Puntaje Oportunidad del proyecto
0-30 Oportunidad muy baja
31-45 Oportunidad baja
46-60 Existen algunas oportunidades, pero se debe examinar la
conceptualizacion

| Existen oportunidades a explorar
| Oportunidad es buena

El esquema del proyecto es muy bueno y de altisima
viabilidad

Siendo los negocios que se ubiquen en la zona sombreada (entre 61 y 100 puntos) los que tienen oportunidades de
llegar al mercado; siempre y cuando logren una alineacion estratégica y una concepcioén clara de los Core del
negocio.

3.1.  Primer instrumento de evaluacion: diagnoéstico rapido. Q.T.A. (Quicklook Technology
Assessment).

El QTA es una herramienta de toma de decisiones que permite identificar si realmente existe potencial para el
producto proceso tecnolégico a comercializar. El objetivos es entonces identificar una buena idea de base
tecnolégica, INNOVATEC. Se llamara indistintamente innovacion tecnoldgica (innovatec) cuando la idea esta en
estado embrionario, 0 es una idea ya asociada con un prototipo, pero todavia no tiene los componentes de un
producto tecnoldgico.

e Esun vistazo rapido pero efectivo
e Se enfoca en investigacion primaria
e Uso limitado de investigacion secundaria

e Apunta a identificar sefiales de interés y alerta en sus fases iniciales
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Este QTA se usara para determinar en forma preliminar si una Innovatec es simplemente una BUENA IDEA o
puede llegar a ser una OPORTUNIDAD REAL DE NEGOCIO si asi es, se procede con los siguientes pasos
para desarrollarle su plan detallado de negocios (valorizacién, mercadeo, comercializacion, financiero,
operaciones, estratégico) o en este momento se aborta el proceso.

Una vez se completa el informe del QTA, se evalta junto con los promotores de la INNOVATEC, para asi
determinar en que umbral de posibilidades se encuentra, y tomar la decisién de seguir 0 no seguir con la
aplicacion de TIES. En este caso se emplea el Formato 1 de TIES.

3.2. Segundo instrumento de evaluacion: diagnéstico profundo Quicklook Technology
Assessment Extended

La Evaluacion a profundidad Profundiza cada factor y tema, Mira mas alla de las oportunidades obvias y otras
posibles ramificaciones de la empresa. En muchos casos se requerird detallar algunos aspectos que por sus
caracteristicas no quedan adecuadamente cubiertos con el punto anterior

Una vez se completa el informe del QTA extendido, se evalia junto con los promotores de la INNOVATEC, para
asi determinar en que umbral de posibilidades se encuentra, y tomar la decision de seguir o no seguir con la
aplicacion de TIES.

Teniendo en cuenta que con cada equipo de emprendedores se realiza un feed back, el objetivo de la metodologia
es lograr que las variables ubiquen a la Innovatec en una situacién altamente favorable.

3.3.  Tercer instrumento de evaluacion: Plan de Mercadeo Tecnologico. Technology marketing
plan. TMP

Con este instrumento se busca definir las posibilidades reales de mercado que se tiene con la INNOVATEC.
Se busca determinar lo mas preciso posible dos aspectos:

1. el segmento de mercado donde existe la demanda por la INNOVATEC, y de alli medir el nicho de mercado
hacia el que va dirigida el producto tecnoldgico, y

2. determinar el proceso de toma de decisiones de quien compra el producto. Es conveniente saber que el
mercado tecnoldgico se presenta una dicotomia entre quien toma la decision de comprar y el cliente final que
consume el producto.

Este es el instrumento mas dispendioso, ya que requiere trabajar con datos primarios, que se deberan incorporar
en la mayoria de los casos en bases de datos, para poder hacer asi los respectivos cruces de informacion.

3.4.  Cuarto instrumento: Valoracion financiera y de capital intelectual de la INNOVATEC.

La valoracion integral de la Innovatec, se constituye en un elemento clave para determinar si el Producto, Proceso
0 Servicio, logra generar valor agregado para los gestores y para el inversionista.

El modelo Sistema de Toma de Decisiones Empresariales -STADE pretende Familiarizar al emprendedor con
conceptos avanzados de Finanzas. Con esto, la capacidad analitica respecto a las bases de la competitividad de las
empresas estara induciendo el pensamiento estratégico el cual requiere de tres elementos fundamentales:

= Analisis Empresarial
= Relaciones con el Entorno

= Dimensién temporal, presente y futura (disefio de escenarios)
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Por ello se desarrolla un modelo de simulacidn de empresa de base tecnoldgica, destinado al desenvolvimiento de
competencias basado en la filosofia del aprendizaje “Aprender Haciendo”, adaptando recursos tecnoldgicos
informatizados, junto con procesos de feedback de desempefio gerencial

De otro lado, la simulacién como tal permite aprender como implementar un cambio en la organizacion y motivar
a la gente para adoptar el cambio, sin importar cuan controversial sea; esto con el prop6sito de comprender como
las diferentes piezas de la organizacién se ensamblan para trabajar coordinadamente

3.5.  Quinto instrumento: Formulacién de la estrategia tecnolégica: Estratec

La INNOVATEC, por definiciébn se mueve en entornos altamente competitivos y por ello se hace necesario
determinar desde los inicios, la estrategia tecnoldgica que se va a seguir para poderse mantener en los mercados,
tal como se formulé en el TMP.

La formulacién e implementacion de la estrategia tecnoldgica, por tanto busca fortalecer y mantener la capacidad
de innovacion tecnoldgica de las nuevas iniciativas de IDTI.

Las estrategias resultantes al integrarlas, pueden plantear una estrategia global a nivel corporativo. Aunque las
tecnologias estan relacionadas con la cadena de valor de una empresa se deben instrumentar acciones adicionales
a fin de:

o Reforzar el monitoreo de aquellas tecnologias fundamentales para la empresa a nivel global que impactan
arias unidades.

o ldentificar y explotar las posibles interrelaciones tecnoldgicas entre los componentes de la cadena de
valor.

e  Asegurar un desarrollo tecnolégico coordinado en esas areas y una difusion de los resultados.

¢ Identificar posibilidades de apoyo corporativo a fin de crear una masa critica de conocimientos y de
talento humano.

o Utilizar adquisiciones o co-inversiones para introducir nuevas tecnologias a la empresa o para reforzar las
capacidades existentes.

Una vez se completa el informe del EstraTec, se evalta junto con los promotores de la INNOVATEC, para asi
determinar en que umbral de posibilidades se encuentra, y tomar la decisién de seguir 0 no seguir con la
aplicacion de TIES.

Teniendo en cuenta que con cada equipo de emprendedores se realiza un feed back, el objetivo de la metodologia
es lograr que las variables ubiquen a la Innovatec en una situacién altamente favorable.

3.6.  Sexto instrumento: Estrategia corporativa. EstraCor

El éxito de la estrategia corporativa serd la alineacion misma de la estrategia. Practicamente, los Core
identificados en la INNOVATEC se deben alinear con las estrategias de cada una de las areas clave del negocio.

El ejercicio estratégico implica inicialmente la revision de la misién y vision del negocio, la definicion de los
objetivos estratégicos, la definicidn de las estrategias para cada una de las areas clave del negocio, la seleccién de
indicadores financieros y no financieros para hacer un control y seguimiento a la estrategia.

Una vez se completa el informe del EstraCor, se evalta junto con los promotores de la INNOVATEC, para asi
determinar en que rango de posibilidades se encuentra, y tomar la decision de elaborar el Plan de Negocios.

Teniendo en cuenta que con cada equipo de emprendedores se realiza un feed back, el objetivo de la metodologia
es lograr que las variables ubiquen a la Innovatec en una situacion altamente favorable.
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4, Plan de Negocios

El Resumen Ejecutivo es el capitulo més importante del Plan de Negocios. Debe resumir en no mas de 500
palabras todo el argumento, el cual estara definido en mayor detalle en los capitulos siguientes.

El Resumen Ejecutivo sera lo primero que leera el presunto financista. En un gran nimero de casos puede ser el
Unico capitulo que se lee, si éste falla en la presentacion de un caso convincente. La mayoria de los financistas
reciben muchas mas solicitudes de fondos de lo que estan en capacidad de otorgar y por tanto no estan en
disposicion de aclarar una propuesta de potencial dudoso.

Hay un peligro real de que el Resumen Ejecutivo pueda fracasar en el cumplimiento de su funcion, ya que
inevitablemente es la Gltima seccion que se escribe. Puede parecer tarea facil redactar solamente una o dos
paginas. Pero, el Resumen Ejecutivo serd preparado luego de un proceso largo que consume mucho tiempo y es
por esto que debe ser un deseo natural, en este punto, finalizarlo tan pronto como sea posible. Los autores estaran
seguros de que han allanado todos los problemas y pueden percibir, incluso, si el Resumen Ejecutivo no es
completamente claro y que toda la informacidn necesaria esta en alguna parte del documento. Sin embargo, no
debe suponerse que el financista potencial se tomara la molestia de buscar a través de las paginas para descubrir
informacién vital.

Debe recordarse sobretodo, que la pagina o dos paginas del Resumen Ejecutivo contengan el mensaje mas
poderoso y persuasivo de todo el documento. De este modo, es valido el esfuerzo extra para que el Resumen
Ejecutivo sea leido y verificado por cada uno de los autores involucrados para que sea claro y bien acabado.
También es de gran ayuda, si es leido por personas neutrales que tienen la confianza de los compiladores del
plan.

Solo los nimeros més importantes deben ser usados con el fin de hacer el caso lo mas convincente posible. Debe
darse atencion esmerada para evitar gramatica enredada, jerga desconocida y errores de mecanografia tontos ya
gue todo esto tendra un efecto negativo desproporcionado.

5. Resultados de la aplicacion de TIES

La metodologia ha sido validada en varios proyectos tecnoldgicos. En un primer caso se aplicé en 15
emprendimientos de base tecnoldgica de una incubadora de empresas, donde se encontrd que cerca de 12
empresas tenian serias dificultades en la definicion del modelo producto/servicio tecnoldgico a comercializar, y
por tanto definir el modelo de negocios que se deberia seguir. Tres empresas, con algunos ajustes menores,
consolidaron todas las fases hasta completar el plan de negocios, y hoy se han consolidado en mercados locales e
internacionales.

En otro caso, una multinacional alemana estaba interesada en formalizar un spin off, y asi apoyar la creacion de
una empresa para funcionarios que deberian retirarse de la empresa. Se trataba de determinar la viabilidad de
establecer un canal electronico de comercializacion de productos médicos, en un mercado fuertemente
segmentado en nichos muy especificos. Al aplicarse TIES se concluyo que el negocio del canal electrénico de
comercializacion podria superar el negocio tradicional, con altos umbrales de rendimientos financieros.

Los resultados de la aplicacién de los tres primeros instrumentos de TIES aparecen en la siguiente gréfica, con sus
correspondientes puntajes obtenidos. Por razones de confidencialidad, nos abstenemos de incluir los resultados de
los otros tres instrumentos de TIES.
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Finalmente se hace referencia a los resultados obtenidos de la aplicacion de TIES en cuatro productos agro-
biotecnoldgicos desarrollados por centros de investigacion y desarrollo en biotecnologia en Colombia. Se trataba
de determinar si dichos productos tenian posibilidades de ser comercializados en los mercados locales, en especial
frente a la fuerte competencia de productos agroquimicos. La tabla a continuacion resume los principales

resultados obtenidos.

Producto/Servicios

Resultados de la aplicacion de TIES

Uva Isabela libre de
enfermedades

Servicio de calidad integral
en biotecnologia.

Se reformul6 el modelo producto-servicio, como sigue:

“Proceso tecnoldgico integrado de produccion y suministro masivo de Material
de Siembra clonal libre de enfermedades de plantas promisorias”

El modelo negocio permitié una mayor cobertura del mercado, hacia otras
siembras, y no solamente la uva Isabela.

El modelo de negocio en el segundo producto se orient6 a:

“Portafolio tecnoldgico de soluciones en calidad toxicoldgica, sanitaria y genética
para la Bioindustria”

Trichoderma
Metharizium

En estos dos productos se encontrd que ya existian desarrollos biotecnolégicos
patentados a nivel internacional, que hacian muy dificil determinar el valor
agregado que generaban. A través de una vigilancia tecnoldgica se determino que
el factor diferenciador era el proceso seguido para obtener estos agro-biolégicos.

Bioreactor, tecnologia
anaerdbica de degradacion.
Abonos biol6gicos.

Pocas posibilidades de éxito, ante la incertidumbre de definir los mercados que
podrian aplicar el modelo producto-servicio.

Semilla de papa criolla.
BT biopesticida

Se encontré un buen modelo producto, pero el modelo negocio de comercializar
las semillas era extremadamente oneroso. Se propuso ser modificado hacia
producto de mayor valor agregado.

Con el BT sucedi6 se llego al patentamiento del producto, y su comercializacion
éxitosa.
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