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INTRODUCCION

® CUAL ES EL
OBJETIVO DE

ESTE MANUAL.

El objetivo de este manual es entregar
a los estudiantes, académicos e
investigadores, una herramienta Util y
eficaz que guie sus primeros pasos a
la hora de crear un emprendimiento de
base cientifica-tecnolégica o EBCT.
Estos emprendimientos se definen
como todas aquellas empresas creadas
sobre la base de conocimientos con
potencial innovador surgido a partir
de actividades de investigacion vy
desarrollo (1+D) llevadas a cabo al
interior de instituciones académicas,
cientifico-tecnoldgicas, empresas o en
la vinculacion entre ellas.

En el presente documento encontraras informacion, metodologias y ejemplos,
de las primeras etapas que comprende el camino del emprendimiento, desde la
gestacion de la idea, el desarrollo de la solucion tecnoldgica, hasta la consolidacion
del emprendimiento como spin off de la universidad. Si bien emprender no es un
proceso lineal, los capitulos de este manual buscan generar una hoja de ruta para
aquel que desee iniciar este importante viaje.



EL CAMINO DEL

EMPRENDEDOR

Existen cuatro etapas generales en las que se puede enmarcar un emprendimiento,
siendo las primeras etapas las mas complejas y aventureras que tendran hitos
importantes a desarrollar. En el siguiente esquema te ensefiamos coémo se
desarrollan estas etapas en el tiempo y los puntos clave que surgen respecto al

flujo de la empresa:

FLUJO EMPRESA
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GESTACION

Primera fase del emprendimiento, se
realizan actividades de I+D, se estudia
el problema y se realiza el ajuste a
su solucién para obtener un primer
producto o producto minimo viable
(PMV) que pueda testearse en el mercado.

CRECIMIENTO

Se logra el punto de equilibrio en los
flujos de la empresa lo que permite
obtener ganancias iniciales.

INICIO

Se realizan ajustes de producto-
mercado, empiezan las primeras
ventas del emprendimiento y con
eso las primeras métricas a evaluar.

CONSOLIDACION

Las ganancias son crecientes,
se logra el posicionamiento del
negocio.

TIEMPO



NIVEL DE MADUREZ

TECNOLOGICA O TRL

Asi como tu emprendimiento tiene distintas etapas, tu solucién tecnoldgica puede
encontrarse en distintos niveles de maduracién. Para que puedas identificar en cual
se encuentra tu tecnologia te presentamos la escala TRL o Technology Readiness
Levels, desarrollada por la NASA en la década de 1970 para programas espaciales,
la cual actualmente es de gran uso en el mundo de la innovacion.

NIVEL DE MADURACION DE LA TECNOLOGIA
Technology Readiness Level - TRL

- =P illikil AN g a2
@\ W D@C 7 e .@"\ -

Sistema
Principios tg::;iptl,g d/eo Pruebas de Validacién en = Validacién en Valldqc!on €N | Demostracion| completoy probadoy
basicos a Iica%ic’ar\ concento pruebas de unentorno | condiciones | epentorno | calificado en | operando con un
observados P P laboratorio relevante | cercanas alas| operativo real | ambiente éxito en un
formulada reales f
operacional entorno real
Induiadadede et teyindaddtet L ettt iu iyt L Sededraid i Sl ultrivsiutuind atie fudufuriul - - ===
Invencion Validacién de concepto Prototipo e Produccién piloto y Introduccién  Expansion de
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CONCEPTOS CLAVES

Ademas de las etapas generales del camino del emprendimiento y los niveles de
maduracion tecnoldgica que pueda tener tu solucion propuesta, es importante que
te familiarices con una serie de conceptos nuevos que se ocupan en el ecosistema
del emprendimiento y la innovacion. Aqui te entregamos un breve glosario de los
conceptos que encontrards en este manual:

©  Spin off: Empresa u organizacion nacida como extension de otra entidad, por
ejemplo de una universidad.

©® Start up: Empresa de reciente creacion con ciertas posibilidades de generar
un gran crecimiento y volumen de negocio en un espacio de tiempo reducido.

® Incubadora: Organizacion que ayuda y guia a emprendedores y sus ideas
para salir al mercado mediante una amplia gama de recursos y servicios
empresariales.

© Aceleradora: Organizacion que se encarga de agilizar el crecimiento de un
proyecto que ya esta en desarrollo como una Start up.

® PMV: Producto Minimo Viable, corresponde al primer prototipo del producto
0 servicio con el minimo de funcionalidades que te permitira presentarlo a tus
primeros clientes.

® Early adopters: Primeros clientes de un nuevo producto o servicio, los cuales
van a adquirir la primera version del producto y pueden aportar feedback al
emprendedor para mejorar el PMV.

Networking: Busqueda de contactos Utiles para un negocio.
Mentoring: Transferencia de conocimientos por parte de un experto.

Business Angel: Personas queinvierten sudineroen lafaseinicial de compafiias
emergentes a cambio de una participacion en capital. Habitualmente, ejercen
también un rol de mentor.

©  Pitch: Presentacion simple y breve que se realiza para un posible inversor.
Debe de ser lo mas atractivo posible para captar la atencion de tu interlocutor
desde el primer segundo.

® Transferencia tecnolégica: Transmision de informacion tecnolégica o
tecnologia entre el propietario (titular) y un tercero que requiera de esa
informacién (mercado).



CAPITULO

PROFUNDIZA EN EL
PROBLEMA Y LUEGO
BUSCA LA SOLUCION

El desarrollo de unemprendimiento nace
a partir de una idea, la que con pasion,
determinacion y tiempo, podemos
transformar en algo realmente valioso.
Pero ;Qué pasa si después de invertir
todo ese tiempo nadie se interesa por
nuestro producto o servicio?

Grandes empresarios se han enfrentado
a esta problematica, llevandolos
muchas a veces a desarrollar productos
0 servicios que fracasaron por su
falta de uso. Una explicacién a este
escenario es que la solucion propuesta
no resolvia adecuadamente el problema
definido, por lo que debian enfocarse en
desarrollar otra solucion. Sin embargo,
lo que sucedia mas frecuentemente
era aun mas complejo: el problema que
intentaban resolver no era un problema
real para los clientes. Esto implica
gue no hubo un adecuado estudio del
problema, enfocandose Unicamente
en el producto/solucion. A raiz de esto,
reconocidos asesores y mentores de
emprendimientos  han  desarrollado
metodologias que permiten disminuir
el riesgo de emprender enfocandose en
el andlisis del problema. A continuacion
bordaremos dos deestasmetodologias
ueden trabajar en paralelo:




PROBLEMA QUE VALE LA PENA

RESOLVER (PVLPR) '

iNO PARTAS PENSANDO EN LA SOLUCION! Generalmente al momento de querer
emprender uno ya cuenta con una idea como solucion a un problema. Sin embargo,
es fundamental dedicar tiempo para investigar y profundizar en el problema. Aun
cuando quizas ya tengas definida una idea como solucion, vuelve al inicio y analiza
el problema de origen. Te sorprenderas de como este ejercicio puede guiar tu
emprendimiento. Para ello nos plantearemos las siguientes preguntas respecto al
problema que queremos abordar:

1. ¢Es urgente? _

iDebe resolverse inmediatamente, no hay tiempo
que perder! Hay personas u organizaciones
que necesitan que se resuelva ya, pues implica
aumento de costos, pérdidas de ingresos, entre
otros factores.

(Es decir ¢Puede resolverse?) Puede que ya
existan soluciones parciales o paliativas que
los usuarios han utilizado para hacer frente al
problema, aunque no sea de manera efectiva o
eficiente. Esto indica que hay posibilidad de crear
una solucion.

Esto significa si existe alguien que esté dispuesto
a pagar por una solucion que resuelva el
problema.

Si logras responder positivamente a estas 3 preguntas, tu emprendimiento

tiene mas probabilidades de ser exitoso.
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m Te presentamos un ejemplo que iremos analizando a lo largo de este
manual:

Un académico de la Facultad de Agronomia y su equipo, que trabajan en una linea
de investigacion agricola, han detectado un problema en el drea. Este consiste
en una baja disponibilidad de fertilizantes quimicos, junto con el aumento en los
costos de los mismos, los que impactan directamente en la produccion agricola
y los precios finales. Asi también, los mercados son mas restrictivos en el uso de
guimicos, evidenciando una creciente demanda de productos organicos, con menor
carga de agroquimicos. Con la informacion recabada en terreno, se logra responder
las preguntas de la metodologia PVLPR.

¢Es urgente?

Si, los fertilizantes son necesarios para la nutricion de
los cultivos agricolas, ya que aseguran una produccion
adecuada de alimentos. Los precios han aumentado en un
60%, lo que impacta a los productores disminuyendo su
margen de ganancia, ademas de afectar la produccion y
encarecer los valores finales de los alimentos.

o

.Es factible de resolver?

Si, se han planteado alternativas como el uso de desechos
organicos como abono, transitar a una agricultura organica,
practicas regenerativas de cultivo, uso de microorganismos
benéficos, entre otras.

(Es viable?

Si, todos los agricultores, particularmente aquellos que
tienen cultivos de alta demanda de nutrientes, estan
dispuestos a pagar por una solucion que les permita reducir
los costos de produccion.

L

8
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DE COMPRENDER EL PROBLEMA A

DISENAR LA SOLUCION

El responder las preguntas de urgencia, factibilidad y viabilidad nos dard nociones
sobre si estamos bien encaminados con el analisis de nuestro problema, el cual
es un eje fundamental desde donde nace el proceso de innovacion y desarrollo
necesario para resolverlo.

Sin embargo, para comenzar a disefiar soluciones, debemos estar seguros de que
comprendemos el problema en su totalidad y profundidad. Para ello, introduciremos
la metodologia Design Thinking 2 o “Pensamiento de Disefio”. Aca te entregamos
una descripcion general de las distintas etapas de la metodologia jAnimate a
investigar y aplicarlo en tu emprendimiento! Esta técnica consiste en 5 etapas, de
las cuales las dos primeras apuntan a definir bien el problema. @

DEFINIR

EMPATIZAR

PROTOTIPADO

12



Empatizar
Para comprender todos los angulos del problema
que quieres resolver, primero debes empatizar bien
l\ con las personas que tienen el problema. Observa
a tus potenciales clientes /Cudl es su dolor?
¢Cuadles son las causas que originan el problema?
Las respuestas a estas preguntas vendran de un

proceso de investigacion que requerira muchas

salidas a terreno para acercarse a los potenciales
clientes (personas, empresas, entidades gubernamentales, etc) y entrevistarlos.
Esto te permitird descubrir sus necesidades, sumergiéndote en lo que les esta
sucediendo y descubrir las emociones que guian sus conductas.

Algunos tips que te pueden servir al momento de entrevistar a tus potenciales
clientes:

e El aprendiz eres tu: que el foco de tus entrevistas sea el aprendizaje, no el dar
un discurso. La gente estara encantada de ayudar si los escuchas.

e Sondea coémo resuelven el problema, pues si actualmente no hacen nada
por resolverlo y aun asi pueden seguir con su negocio, probablemente no sea
urgente (Con estas entrevistas puedes volver a responder las preguntas sobre
si es un problema que vale la pena resolver).

* Prefiere las entrevistas cara a cara y que alguien de tu equipo te acompafie.
e Comienza con personas 0 empresas que ya conozcas.

e Debes documentar los resultados inmediatamente después de la entrevista.

Levantar esta informacion te permitira validar el problema o, incluso para tu
sorpresa, replantearlo, ya que pueden aparecer nuevas necesidades que no tenias
contempladas.

13
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Definir bien el problema

Con toda la informaciéon reunida en el paso
anterior, con tu equipo de trabajo deben declarar
explicitamente el problema, entendiendo las
causas y efectos que genera. Es la etapa para
definir focos objetivos y concretos.

Luego de estas etapas en las que hemos
comprendido y definido el problema en
profundidad, enfocandonos principalmente en lo

gue afecta al usuario, podemos comenzar a trabajar en el disefio de una solucion
gue lo aborde y sea tecnoldgicamente factible y viable. Las siguientes tres etapas
de Design Thinking te ayudaran con eso.

Ideacion

iPonte creativo! Junto a tu equipo de trabajo hagan
lluvia de ideas, propongan todas las soluciones
posibles para las necesidades encontradas en
la etapa anterior jNo descartes ninguna! Luego,
podras ir filtrando aquellas que mejor se ajusten
a las necesidades encontradas y que sean
técnicamente factibles.

Prototipado

Construye un prototipo que permita validar la idea
de la solucion. No es el producto final, es mas bien
el desarrollo de un producto minimo viable (PMV),
con el cual puedas interactuar con el usuario.

Testeo

Haz que los usuarios prueben tu prototipo, detecta
fallos, posibles mejoras o cualquier cambio que
fuera posible. Y parte nuevamente el ciclo hasta
obtener un resultado satisfactorio.

14



¢COMO ENCONTRAMOS A NUESTROS

POTENCIALES CLIENTES?

Para las distintas etapas vya
mencionadas, es clave poder acercarse
a potenciales clientes que puedan
entregar su vision particular sobre el
problema y la solucion. Sin embargo, a
veces no es tan facil determinar cuales
son los grupos a los que nos debemos
acercar. (Como puedo comenzar a
conocer a mis potenciales clientes?

Una estrategia, es analizar el mercado en
el que se desenvuelve tu drea de interés
o problema identificado y segmentarlo
de acuerdo con caracteristicas comunes
gue agrupan sectores del mercado. Cada
segmento podemos seguir dividiéndolo
en subpartes, permitiéndonos conocer
nuestro nicho de mercado. Un nicho
de mercado consiste en un grupo
especifico de personas o empresas que
poseen caracteristicas similares y cuyas
necesidades aln no estan cubiertas por
ningun producto o servicio. Una vez
definido el nicho podemos identificar y
entrevistar a los clientes potenciales.

Atentos, debemos entender
la diferencia entre cliente y
consumidor. El primero es el que
esta dispuesto a pagar por la
solucién, mientras que el segundo
es quién va a usar la solucion. En
muchas ocasiones, pueden ser
el mismo, pero en otras, son dos
grupos totalmente diferentes.




Miremos nuestro ejemplo:

Nuestro equipo investigador encuentra en el sector agricola al menos 3 segmentos
claros y diferentes entre si: Productores agricolas, productores de insumos
agricolas y distribuidores de insumos agricolas. El equipo se enfoca en el primer
sector, especificamente en el nicho horticola y determina como potenciales clientes
a los agricultores organicos.

FRUTICOLA
o < PRODUCTORES AGRICOLAS HORTICOLA
n — INVERNADEROS
: o FERTILIZANTES
\— PRODUCTORES DE INSUMOS AGRICOLAS PESTICIDAS
m m BIOINSUMOS
E w INSUMOS
< DISTRIBUIDORES MAQUINARIA
TECNOLOGIA

Continuando con la metodologia Desing
Thinking el académico a cargo y su equipo
proceden a las entrevistas en terreno
para conocer en detalle como les afecta
a los agricultores organicos el problema
identificado y asi escuchar atentamente las
descripciones de las alternativas que ellos
utilizan para resolver sus problemas, sus
prejuicios, preocupaciones, normativas, etc.
Este proceso toma varias iteraciones, lo que
genera un mayor aporte de informacion al
proceso del disefio de la solucién. Una vez
obtenidas las caracteristicas minimas que
debe tener el producto o servicio, el equipo
lo da a conocer a sus clientes objetivos para
saber si les es Util y si estan dispuestos a
pagar por ella.

Gracias a las rondas de Desing Thinking, el equipo investigador determina que la
soluciénmasidoéneaeslacreacion de unbiofertilizante basado enmicroorganismos,
el cual al afiadirlo al suelo permite liberar los nutrientes que se encuentran en este,
aumentando su disponibilidad para cultivos y por lo tanto reduciendo el uso de
fertilizantes quimicos. No aumenta los costos, su produccion es constante y es un
producto facil de usar por los agricultores. A este biofertilizante lo denominan Agro A.

16



CAPITULO

iPROTEGE TU
SOLUCION
TECNOLOGICA!

Amedida que avances enel desarrollode
la solucidn a tu problema es importante
que te vayas familiarizando con el
mundo de la propiedad intelectual (PI),
ya que asi evitaras el incumplimiento de
algun requisito previo al momento que
necesites proteger tu tecnologia.




;QUE ES LA PROPIEDAD

INTELECTUAL?

Es una rama del derecho que busca, por una parte, fomentar la innovacion y la
transferencia tecnoldgica y por la otra, ordenar los mercados facilitando la toma de
decisiones por el publico consumidor. Esto lo realiza mediante la proteccion de las
creaciones del intelecto humano de diversa indole como inventos, marcas, obras
literarias y artisticas, etc.

¢Por qué proteger tu desarrollo? La Pl en un
emprendimiento es uno de sus activos mas importantes
por varias razones:.

e Aprovecha los legitimos beneficios patrimoniales de una invencion.

e Transformalos derechos sobrelas creaciones intelectuales enactivosinmateriales.

* Produce una ventaja comercial.

* Genera reconocimiento y recompensa el esfuerzo innovador.

e Estimula la innovacion tecnoldgica.

* Entrega control de nuestros resultados e investigaciones.

La propiedad intelectual comprende dos grandes ramas:

DERECHO DE AUTOR Y DERECHOS PROPIEDAD INDUSTRIAL

CONEXOS _ -
Invenciones en todos los ambitos

Obras literarias, artisticas y cientificas de la actividad humana'y
(derecho de autor). descubrimientos cientificos, disefios
y dibujos industriales, marcas

Interpretaciones y ejecuciones, comerciales, obtencién de variedades
fonogramas y emisiones (derechos vegetales, indicaciones geogréficas y
CONExos). denominaciones de origen, esquemas
de trazado o topografias de circuitos
integrados, proteccion contra la
competencia desleal.

Teniendo en cuenta los beneficios de proteger tu invencion y/o emprendimiento,
te invitamos a conocer un poco mas de lo que significa el concepto de Propiedad
Intelectual.

18



El Derecho de autor es aquel que
protege las obras literarias y artisticas,
tiene dos aspectos o componentes
igualmente importantes: Los
derechos patrimoniales de contenido
econémico, que permiten al titular o
a sus derechohabientes, beneficiarse
con la explotacion, reproduccion,
comunicacion y difusion de la obra
literaria o artistica, por cualquier medio o

procedimiento y, los derechos morales, DER Ec H 0 D E

gue son personalisimos, intransferibles

e imprescriptibles, tales como el de la AUTO R4
paternidad e integridad de la obra, de

arrepentimiento o retracto, etc.

Son protegibles por derecho de autor
ademas de las obras artisticas y
literarias, el software y bases de datos
originales, entre otros. El derecho de
autor tiene un plazo de proteccion e
general de 70 afos contados desde el

fallecimiento del autor de la obra. En el

caso de los programas de computacion

la duracion de la proteccion por derecho

de autor sera de 70 afos a partir de la

primera publicacién.

DERECHOS
CONEXOSS ..~

A diferencia del derecho de autor, los derechos conexos se otorgan a los titulares
que entran en la categoria de intermediarios en la produccidn, grabacion o difusién
de las obras, es decir, prestan asistencia a los autores en la divulgaciéon de sus
obras al publico.

Los musicos interpretan las obras musicales de los compositores; los actores
interpretan papeles en las obras de teatro escritas por los dramaturgos; y los
productoresdefonogramaso,loqueeslomismo, “laindustriadelagrabacion”,graban
y producen canciones y musica escrita por autores y compositores, interpretada
o cantada por artistas intérpretes o ejecutantes; los organismos de radiodifusion
difunden obras y fonogramas en sus emisoras. En nuestro pals, la duracion de
la proteccion por derechos conexos es de 70 afios desde la publicacion de las
interpretaciones o ejecuciones respecto de los artistas intérpretes o ejecutantes.
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MARCAS . .. =
COMERCIALES® SR

Una marca es todo signo capaz de distinguir en el mercado productos o servicios.

Las marcas pueden consistir en una palabra (marca denominativa) o combinacion
de palabras (marca mixta), cifras; letras; simbolos; dibujos (marcas figurativas)
y hasta signos auditivos (marcas sonoras). Pueden consistir también en otros
elementos o combinaciones de estos, como las marcas tridimensionales, olfativas,
de patrén, multimedia, holograficas, de movimiento, de posicién o tactiles, por
mencionar algunas marcas no tradicionales.

La marca comercial es un instrumento eficaz para distinguir nuestros productos en
el mercado y diferenciarse de otros que existan en él, evitando la confusién entre los
consumidores. El registro de una marca ofrece proteccion juridica al titular, quien
podra impedir que terceros utilicen la marca sin su consentimiento. La proteccion
que concede la marca es territorial, es decir, solo a nivel nacional y temporal, es
decir, se extiende por 10 afios renovables indefinidamente por periodos iguales,
previo pago de las tasas correspondientes. ’

Protege conocimientos o técnicas de SECRETO

valor comercial de caracter reservado

que proporcionan una mejora o ventaja EMPRESARIAL O

competitiva y que no se encuentran

protegidos por otro medio. INDUSTRIAL8

Se requiere una proteccion razonable,
por ejemplo, mediante acuerdos de
confidencialidad, clausulas de con-
fidencialidad, dentro de todos los
contratos de investigacion y colaboracion,
protegiéndolos materialmente. °

20



La patente es un derecho exclusivo
que concede el Estado sobre una
invencion, es decir, sobre una

PATENTES DE .
IN\’ENCION10 solucién a un problema de la
: técnica que origine un quehacer

T industrial. Una patente de invencion
proporciona a su tltular el derecho exclusivo a vender o ceder sus derechos a otra
persona para que la comercialice bajo licencia, o bien para impedir que terceras
personas exploten comercialmente la invencién protegida durante un periodo
limitado de tiempo, a cambio de revelar la invencion al publico. La proteccion que le
entrega el Estado es territorial, es decir, sélo a nivel nacional y por un periodo Unico
de 20 afios desde la fecha de presentacion de la solicitud.

Los requisitos para acceder a la proteccion por patente son':

NOVEDAD

Una invencidn es nueva cuando no forma parte del estado de la
técnica, el cual comprende todo lo que se haya divulgado, hasta
antes de la fecha de presentacidn de la solicitud de patente. Para
saber si se cumple con este requisito es importante realizar una
busqueda del estado del arte (BEA).

Contactate con la OTL PUCV para solicitar una bisqueda del estado del
arte (BEA) para tu tecnologia ;)

NIVEL INVENTIVO

Unainvencion tiene nivel inventivo si para una persona especializada
en la materia no resulta obvia ni se deriva de manera evidente del
estado de la técnica.

APLICACION INDUSTRIAL

La invencién puede ser producida o utilizada en cualquier tipo
de industria.

Recuerda: las publicaciones de articulos cientificos, tesis, congresos y
otras instancias académicas podrian afectar la novedad de tu tecnologia.
Primero debes proteger y luego divulgar. Contactate con la OTL PUCV.

Dentro de los beneficios de contar con una patente para poner en marcha un EBCT,
esta el valor comercial que se genera al rentabilizar las inversiones en [+D+i gene-
rando un beneficio intangible a los investigadores (reconocimiento y prestigio) o
tangible (econémico).
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Al igual que las patentes protegen
invenciones, pero de  menor
complejidad técnica, es decir no
requieren del requisito de nivel
inventivo. Protegen instrumentos,
aparatos, herramientas, dispositivos

MODELO DE
UTILIDAD12

y objetos o partes de estos en Ios que Ia forma sea reivindicable, tanto en su aspecto
externo como en su funcionamiento, y siempre que ésta produzca una utilidad, esto
es, que aporte a la funcién a que son destinados un beneficio, ventaja o efecto
técnico que antes no tenia. En Chile el plazo de proteccion dura 10 afios contados
desde la presentacion de la solicitud, no renovables. Puede obtenerse Unicamente
para ciertos campos de la tecnologia y se aplica Unicamente a productos y no a

procesos.'

ESQUEMA DE TRAZADO O TOPOGRAFIAS
DE CIRCUITOS INTEGRADOS™.~~ "~ )

Corresponde a una disposicion u orden tridimensional de elementos que componen
un circuito integrado y que tendra una funcion electronica.

La proteccion de los esquemas de trazado o topografias de circuitos integrados
tendrd una duracién no renovable de 10 aiios, contada a partir de la fecha de
presentacion de la solicitud de registro o de la primera explotacion comercial en
cualquier parte del mundo.’®

Un disefo industrial consiste en toda DISENO Y DIBUJO

forma tridimensional y cualquier articulo e
industrial o artesanal que sirva de patrén |NDUSTR|AL1 7 '
para la fabricacion de otras unidades
y que se distinga de sus similares, sea
por su forma, configuracion geométrica, ) E
ornamentacion o una combinacion de e
éstas, siempre que dichas caracteristicas le den una apariencia especial perceptible
por medio de la vista, de tal manera que resulte una fisonomia nueva.

Un dibujo industrial es toda disposicion, conjunto o combinacion de figuras, lineas
o colores que se desarrollen en un plano bidimensional para su incorporacion a un
producto industrial con fines de ornamentacion y que le otorguen, a ese producto,
una apariencia nueva.

La duracién de la proteccion de un disefio o dibujo industrial registrado varia de un
pais a otro, pero suele ser como minimo de 10 afios. Nuestra legislacion dispone
que el registro de un dibujo o disefio industrial se otorga por un periodo no renovable
de 10 aiios, contado desde la fecha de su solicitud.
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Una Indicacion Geografica es un signo

L distintivo que identifica un producto
\ como originario del pais, de una region

o localidad del territorio nacional,
cuando la calidad, reputacion u otra
caracteristica de este sea imputable,

: INDICACION T fundamentalmente a su origen
. GEOGRAFICA Y geogréfico.
) DENOM'NAC'ON DE En el caso de la Denominacion de Origen,

ademas de su origen geografico se
ORIGEN"’ suman factores naturales o humanos
que inciden en el “saber hacer”.

Ambas son de duracion indefinida en
tanto se mantengan los factores que
llevaron a su reconocimiento. '8

VARIEDADES

En el caso de la proteccion de obtenciones vegetales, se conceden derechos
exclusivos a los obtentores (quienes invierten tiempo y recursos), con la finalidad
de incentivar la creacién de nuevas variedades vegetales en la agricultura,
horticultura y silvicultura, lo cual significa un beneficio para la sociedad a través del
fitomejoramiento.

Todo obtentor de variedades, tanto nacionales como extranjeras, que desee proteger
en Chile una nueva variedad de su creacion, puede inscribirla en el Registro de
Variedades Protegidas. L a actual legislacion reconoce el derecho que el obtentor
tiene sobre su variedad, otorgandole la exclusividad para multiplicar y comerciar la
semilla o planta de la variedad protegida durante la vigencia de la proteccion. Los
requisitos para contar con esta proteccion es que la variedad sea nueva, distinta,
homogénea y estable.
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m Continuamos con nuestro ejemplo:

El equipo de investigacion solicita asesoria en la oficina de transferencia y
licenciamiento (OTL) de la universidad, esta detecta que el biofertilizante Agro A
corresponde a una invencion la cual por la via de la propiedad industrial puede
protegerse mediante patente el producto y el procedimiento para obtener este
producto en especifico. Ademas, su nombre distintivo “Agro A" puede protegerse
a través de una marca comercial. Por otro lado si se genera un manual de uso del
biofertilizante este puede registrarse por la via del derecho de autor.

OFICINA DE TRANSFERENCIA
Y LICENCIAMIENTO PUCV

Enresumen, una tecnologia se puede proteger por las diferentes
vias mencionadas en este capitulo, jestas no son excluyentes
entre si! Para lograr una exitosa estrategia de proteccion
es importante que te pongas en contacto con la oficina de
transferencia y licenciamiento (OTL) de la universidad, la cual
te guiara y realizara las gestiones necesarias en concordancia
con la Politica de Propiedad Intelectual de la PUCV.

Avenida Brasil N°2950, 4° Piso, Valparaiso @E

322274436

oti@pucv.cl
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CAPITULO

FORMALIZA Y PLANIFICA
TU EMPRENDIMIENTO DE
BASE CIENTIFICO
TECNOLOGICO (EBCT)

Ahora que vya tienes tu solucion
tecnoldgica y sabes como protegerla,
es momento de formalizar tu
emprendimiento mediante la generacion
de una empresa Spin Off.

¢ QUE ES UNA SPIN OFF?

Una Spin Off es una empresa que nace
al interior de una organizacion y que
decide gestionar el emprendimiento
como una entidad independiente. Estas
suelen generarse en universidades
donde sus investigadores desarrollan
tecnologias que quieren introducir al
mercado.

De esta manera, la universidad
transfiere la tecnologia a la spin off
generada, quedando esta ultima a cargo
de comercializarla y/o masificarla.
Este proceso le da a la universidad
la posibilidad de impulsar su labor
de transferencia de resultados de
investigacion 'y ademas  obtener
un retorno econodmico segun las
negociaciones que se acuerden. A su
vez, los investigadores que pasan a
ser emprendedores pueden formar
parte del emprendimiento como socios
accionistas y seguir madurando su
tecnologia.




SPIN OFF EN LA PUCV

En la PUCV el proceso de generacion de Spin Off consta de seis etapas, las cuales
te las describimos a continuacion:

PROPUESTA
INICIAL

INFORME
PRELIMINAR

INFORME
FUNDADO

EVALUACION PROPUESTA APROBACION

PREVIA DEFINITIVA SPIN-OFF

Q7 WS ©

El equipo emprendedor realizard la propuesta inicial de creacion
PROPUSSTA | de la Spin off segun el formulario de la OTL, esta propuesta debe
contener las caracteristicas del equipo emprendedor, resultados de
investigacion, breve plan de negocios, recursos iniciales disponibles.

La propuesta inicial sera gestionada por la OTL y evaluada
EV‘F\,LRlIJE’\*”CAON conjuntamente con un comité técnico de la Vicerrectoria de
Investigacion, Creacion e Innovacion (VINCI).

La OTL emite uninforme, segun los resultados de la evaluacion previa
en donde puede ocurrir que: Se soliciten antecedentes adicionales;
INFORME se solicite entrevistar al equipo emprendedor; se propongan
modificaciones; se indique admisibilidad, para lo cual se requiere
aprobacion de la mesa técnica de la VINCI.

PRELIMINAR

Es elaborada por el equipo emprendedor junto a la OTL. Esta
sropuesTa | Propuesta debe contener: Plan de negocio, borrador de estatuto,
DEFINITIVA || pacto de los socios, contrato de transferencia (OTL), propuesta de
colaboracion con PUCV.
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Una vez elaborada la propuesta definitiva y tras la negociaciones
que se estimen convenientes con el equipo emprendedor, la
INFORME OTL emitird un informe fundado que deberd pronunciarse sobre:
FUNDADO  § Viabilidad del proyecto empresarial; aporte de la PUCV a la Spin Off, y
condiciones para la transferencia de la PUCV a favor de la empresa;
contraprestaciones de la Spin Off a favor de la PUCV, incluyendo
la formula de participacion de la PUCV en la empresa, si procede;
participacion del personal de la PUCV en la Spin Off; certificacion
del cumplimiento por parte del proyecto de las condiciones, para
ostentar la condicién de Spin Off; beneficios que aporta a la PUCV su
participacion en la Spin Off.

aprosacion | Dado que la PUCV puede tener o no, participacion en la empresa,
SPIN-OFF ocurren dos escenarios:

e PUCV no participaenlaempresa e PUCV participa en laempresa.

PLANIFICACION ESTRATEGICA

Una vez se encuentre aprobada tu spin off debes continuar hacia la planificacion
estratégica de esta. Se ha demostrado que la falta de una planificacion estratégica
es una de las principales razones por la cual muchos emprendimientos fracasan en
sus primeros afos. La planificacion estratégica se define como aquel puente que
une las acciones a realizar con los objetivos que se quieren obtener.

Plantearse objetivos, ver como alcanzarlos y controlar el desarrollo desde una
metodologia sistematica es una actividad que puedes realizar sin importar el
tamafio o edad de tu emprendimiento. Luego de planificar tu estrategia esta debe
ser implementada y ejecutada, asi, a medida que transcurren las actividades, se
deben efectuar ajustes, es decir la planificacion estratégica es un proceso ciclico e
iterativo, como lo es en si el propio camino del emprendimiento.

Algunos de los beneficios de este proceso son:

0 El mejoramiento de la alineacion y asignacion de recursos.
O La identificacion de nuevas oportunidades.

La minimizacion de eventualidades no deseadas.
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ETAPAS PLANIFICACION ESTRATEGICA

A continuacién, te ensefiaremos distintas etapas de la planificacion estratégica y
como enfocarlas en tu emprendimiento.

1. ANALISIS DE LA SITUACION:

Consiste en realizar una observacion detallada sobre el estado actual de tu
emprendimiento. Para esto debes tener en cuenta informacion actual e histérica
y plantearte preguntas como: ;Cémo hemos llegado hasta aqui? ;Quiénes son
mis proveedores? ;Qué alianzas estratégicas tengo? ;Quiénes son mis clientes?
;Cual es el mayor desafio de este negocio? ;Cudl es la competencia de este
emprendimiento? El éxito de este analisis radica en la composicion del equipo que
hace el ejercicio.

jConsidera un equipo con conocimiento de la empresa, participativo y

multidisciplinario!

2. DIAGNOSTICO:

Debes comprender el entorno en que se encuentra tu emprendimiento y como se
relaciona con su estado actual. Para esto puedes utilizar diferentes herramientas:

FODAZ2": Herramienta estratégica por excelencia que te permite identificar las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de tu negocio.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES AMENAZAS

CAOIY

PESTEL?: Descripcion del contexto o entorno de la empresa a través de los
factores Politicos, Econémicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos, Legales y sus
efectos.

POLITICO ECONOMICO SOCIAL TECNoLOGICO ECOLOGICO LEGAL

e

PN
A
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m Para entender mejor estas herramientas ocuparemos nuestro ejemplo,

en donde el equipo investigador generd un spin off llamado “Agrotech
SpA: soluciones tecnoldgicas para la agroindustria”

FODA Agrotech Spa

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Elementos internos
y positivos que dife-
rencian tu proyecto
de otros de igual
clase, gj: excelen-
cia académica del
equipo empren-
dedor, amplios
conocimientos en
microbiologia.

Situaciones exter-
nas, positivas, que
Se generan en el en-
torno y que, una vez
identificadas, pueden
ser aprovechadas, €j:
normativa agricola
que restringe uso de
agroquimicos, esca-
sa competencia en
productos organicos.

DEBILIDADES AMENAZAS

Elementos que la

empresa ya tiene

y que constituyen
barreras para lograr
la buena marcha de

la organizacion, €j:
falta de equipamien-

to adecuado en el

laboratorio.

Situaciones nega-
tivas, externas a tu
proyecto, que pue-
den atentar contra
este, ej: empobreci-
miento de suelos por
cambio climatico,
nuevas regulaciones
agricolas.

ORI

PESTEL Agrotech Spa

oo cowes soom
L




A partir de la informacion obtenida de estas dos primeras etapas se pueden
definir los objetivos estratégicos de tu emprendimiento. Estos objetivos deben
ser concretos y detallados, cuantificables, alcanzables, adaptados a la realidad del
negocio y con un plazo definido, es decir SMART! 2

;(QUE?  ;CUANTO? ;CcOMO? ;CON QUE? ;CUANDO?

ESPECIIFICO MEDIBLE ALCANZABLE REALISTA TIEMPO
SPECIFIC MEASURABLE ACHIEVABLE REALISTIC TIME

Objetivo NO smart para Agrotech SpA:

Desarrollar un biofertilizante que aumente la disponibilidad de nutrientes en el suelo
de cultivos agricolas.

Objetivo smart para Agrotech SpA:

Desarrollar un biofertilizante que aumente en un 70% la disponibilidad de nutrientes
(nitrégeno y fosfato) en el suelo de cultivos agricolas (ej: kiwi), reduciendo en al
menos 50% el uso de agroquimicos, mediante la acciéon de microorganismos
especificos, los cuales seran caracterizados en laboratorio de investigacion en un

I plazo de 12 meses.
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3. DISENO DE LINEA ESTRATEGICA?*:

Una vez determinado el objetivo principal para nuestro emprendimiento, debemos
disefiar la linea estratégica para alcanzarlo mediante la informacion que obtuvimos
en los dos pasos anteriores. Para esta etapa también existen mdultiples herramientas
de andlisis, entre ellas el FODA cruzado y el Lean Canvas.

iProfundizaremos mas sobre Lean Canvas y modelo de negocio

en el siguiente capitulo!

FODA CRUZADO: Esta matriz cruza cada uno de sus factores para
determinar las estrategias correspondientes.

FxO: Lineas de accion, requiere estrategias ofensivas, se utilizan las
fortalezas para aprovechar y potenciar las oportunidades.

FxA: Riesgos, requiere estrategias preventivas, se utilizan las fortalezas
para enfrentar las amenazas.

DxO: Desafios, requiere estrategias proactivas, se aplican superando las
debilidades y aprovechando las oportunidades.

DxA: Limitaciones, requiere estrategias defensivas, se evitan las amenazas
que puedan impactar las debilidades.

A continuacion veamos como quedaria la matriz de un FODA cruzado
para el emprendimiento Agrotech SpA:

FooA @@
CRUZADO A\ A“"

Fortalezas: excelencia académica
del equipo emprendedor, amplios
conocimientos en microbiologia.

Debilidades: falta de
equipamiento adecuado en el
laboratorio.

Oportunidades: normativa
agricola que restringe uso de
agroquimicos.

Desarrollar un producto basado en
ciencia y tecnologia que solucione
la necesidad de disminuir

agroguimicos en el rubro agricola.

levantar financiamiento para
actualizar indumentaria y equipos
para desarrollo de 1+D.

Amenazas: escasa cultura de
innovacion en productores
agricolas.

Crear pitch que asombre a
productores agricolas por nivel
tecnologico del producto.

Establecer alianzas estratégicas
con empresas reconocidas en el
rubro para testear y dar a conocer la
tecnologia a productores agricolas.

Como vemos a partir del analisis que desarrollo el equipo, se derivan cuatro lineas
estratégicas las cuales se encuentran en cada recuadro resultante del FODA cru-
zado. Para ejecutar las lineas estratégicas ya identificadas, es necesario delinear
un plan de accién para cada una de ellas lo cual permitira al equipo cumplir con su
objetivo definido.
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4. PLAN DE ACCION:

Un plan de accién es la ruta planificada que responde cudles seran las acciones o
tareas que se deben cumplir, cual es el plazo o tiempo determinado, la estrategia
para conseguir los objetivos, los canales donde se realizaran las acciones, la
delegacion de responsabilidades, cuantos recursos son necesarios, qué se espera
conseguir y los indicadores que nos informaran si se ha cumplido el objetivo.

Una de las herramientas que nos permitira ordenar toda esta informacion sera la
matriz de marco légico?’, |la cual es un instrumento metodoldgico que se subdivide
en los siguientes items y que se trabajan en el siguiente orden:

1.

Actividades: Tareas que se deben cumplir para alcanzar los resultados.

Resultados: Distintas fases que se deben completar como obras, servicios
y capacitaciones.

Propésito: Impacto directo que tendran los resultados.

Fin: Como el proyecto contribuira a la solucion del problema

Para cada uno de estos items se deben completar lo siguiente:

Indicadores: Especificacion cuantitativa de la relacion de dos o mas
variables que permite verificar el logro alcanzado.

Medios de verificacion: Fuentes de informacion que se utilizaran para
obtener los valores de los indicadores.

Supuestos: Situaciones necesarias y suficientes para el desarrollo de cada
item.

se00 00 e

32



Para el caso de Agrotech SpA vy la linea estratégica resultante del cruce
de fortalezas y oportunidades: “Desarrollar producto basado en ciencia y
tecnologia que solucione la necesidad de disminuir agroguimicos en el
rubro agricola”, el académico encargado y su equipo definieron la siguiente
actividad: caracterizacion de microorganismos claves para el desarrollo

del biofertilizante, para |o cual su matriz queda de la siguiente forma:

Registros de
produccion de cultivos
agricolas.

&
o
v
0
;
¢

Registros de viabilidad
y crecimiento .

Registros de medicion
de nutrientes pre y
post tratamiento.

Registros de
experimentos.

Biofertilizante aumenta
disponibilidad de nutrientes
el cual es un factor clave
para el desarrollo de
cultivos agricolas

Variables controladas
para medir efecto post
biofertilizante.

Equipos en buen
estado y calibrado
personal calificado
para muestreo.

Existe financiamiento,
los microorganismos
son de facil crecimiento

Es importante destacar que la matriz ejemplificada es una version simplificada ya
gue este mismo ejercicio se debe realizar para cada actividad que se defina por
linea estratégica. Una vez realizado esto obtendremos un plan de accion global para

llegar al objetivo establecido.

Cuando emprendemos nos enfrentamos a situaciones de incertidumbre. Al iniciar la
planificacion tenemos diversos supuestos de lo que creemos que es una buena estrategia
para llegar a nuestros objetivos, pero no podemos estar seguros. Es por esto, que muchos
emprendedores tienden a escapar de la planificacion, ya que muy poco tiende a cumplirse
de acuerdo a lo esperado, ;Para qué preocuparse entonces? Como vimos, el solo acto
de pasar por la planificacion tiene fuertes beneficios en si mismo, en este capitulo te
guiamos en la definicion de un objetivo estratégico, sus lineas estratégicas y un plan de
accion preliminar. En definitiva, la planificacion estratégica nos ayuda a bajar todas esas

ideas que queremos concretar y visualizar un camino para lograrlo.
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CAPITULO

PROFUNDICEMOS EN EL
MODELO DE NEGOCIOS DE
TU EMPRENDIMIENTO

El modelo de negocio de una empresa
describe la forma en la que ésta
creard su valor. Para ello, el modelo
de negocios responde preguntas
fundamentales sobre el problema que
va a resolver, como lo va a hacer, la
oportunidad de crecimiento dentro
de un mercado determinado, cémo
va a generar ingresos -venta directa o
licenciamiento-, cudles son los recursos
con los que cuenta, entre otros.

Crear un modelo de negocio es esencial en el proceso de planificacion estratégica,
y como hemos mencionado en este manual, el resultado puede ser muy distinto a
lo que se plantea en un principio. Para esto, es imprescindible ser flexible y asi saber
adaptar nuestro negocio a las realidades del mercado. De nada sirve perseverar
en nuestra idea de negocio, si no somos capaces de encontrar clientes que estén
dispuestos a pagar.

Ten en cuenta que es distinto hablar de modelos de negocios de grandes compaiiias,
que de un emprendimiento. La dificultad reside en la incertidumbre en que se
mueve una startup. A raiz de esto, surgen las metodologias Lean que proponen
experimentacion y contacto permanente con el cliente durante el desarrollo de la
tecnologia y de tu modelo de negocios.
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DESARROLLO DEL MODELO DE

NEGOCIO LEAN CANVAS?

El Lean Canvas es una herramienta de
visualizacion de modelos de negocio
pensada para empresas incipientes.
Para completar el Lean Canvas debes
seqguir los numeros mostrados en el
esquema, recuerda que este sera tu
plan A de muchos que realices. El primer
canvas deberia terminarse en menos de
15 minutos, esto con el fin de plasmar
una idea instantdnea y determinar los
elementos mas arriesgados de laidea. No
pasa nada por dejar partes en blanco {Sé
conciso! piensa en el presente, no debes
intentar predecir el futuro. Enfécate en el

cliente.
(PROBLEMA ) fSOLUCION ) PROPOSICION DE VENTAJA ESPECIAL SEGMENTO DE
3 problemas principales 3 caracteristicas del VALOR UNICA ¢Cudl es tu valor agregado? CLIENTE
que existen en el producto o servicio Describe como vas a Segmento objetivo
mercado que quieres ayudar al cliente a
apuntar solucionar sus problemas
METRICAS CLAVE CANALES
(ALTERNATIVAS) Elementos c‘Iaves que (CONCEPTO) Via de acceso al cliente (EARLY ADOPTERS)
Ys deseas medir - . e
¢Como se solventa Realiza una analogia de la Caracteristicas que
actualmente? marca con un elemento tendrian los primeros
clientes
\. / U J
/'ESTRUCTURA DE FLUJO DE INGRESOS
COSTOS ¢Cémo vas a ganar
Gastos que genera la dinero?
\ estructura 5 5
Para llenar el LEAN CANVAS, solo debes seguir la numeracion indicada en cada recuadro O REALIDAD DEL NEGOCIO

. REALIDAD DEL MERCADO

PRODUCTOS PROPIOS
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Si seguimos con el ejemplo que vimos el
capitulo anterior, el primer Lean Canvas

del

emprendimiento

“Agrotech SpA”

puede quedar aproximadamente asf:

(I’ROBLEMA

El mercado agronémico
es uno de los pilares
econémicos de Chile,
necesita fertilizantes
para ser competitivo.

N

Chile es uno de los
mayores consumidores
de fertilizantes quimicos
en los paises de la OCDE
y los consumidores estan
prefiriendo alternativas
sin quimicos.

Gran parte del costo de
produccion asociado a
fertilizantes quimicos
(cercano al 50%) es
ineficientemente utilizado

(ALTERNATIVAS)

(SOLUCIGN
Aumenta eficiencia de
nutrientes disponibles
en el suelo.

N

Organico

Origen nativo, producto
chileno.

\_

/METRICAS CLAVE
Ventas / tiempo

clientes concretados/clien-
tes visitados

clientes que vuelven a
comprar/cartera de clientes

PROPOSICION DE
VALOR UNICA

Bio-fertilizante
organico, nativo que
aumenta eficiencia
de asimilaciones de
nutrientes.

(CONCEPTO)

“Cuida/Nutre tus
cultivos de manera
organica y eficiente con
naturaleza nativa y

Autoridad en la materia
(cientificos especializa-
dos)

Respaldo por lideres de
comunidades organicas.

U 7)

(CANALES )
Encuentro de comunidades
y ferias orgdnicas.
Congresos y seminarios
de I+D para la industria
agronomica.
Vitrina/portafolio/RR-

QENTAJA ESPECIAL ) (SEGMENTO DE )
CLIENTE

Pequefios y grandes
productores del agro
nacional.

Empresas que
producen fertilizantes.

Personas particulares
con huertas orgénicas

(EARLY ADOPTERS)

Productores del agro
organicos.

Comunidades

Fertizantes quimicos | | contolessecaidas | RCCUEHEECIIMINN | ss/publcidad en medios | | 4"
1 calidad tomados Ventas en terreno. 4 1
\_ / \\ J \_ L J
/ESTRUCTURADE  Investigacion I+D FLUJO DE INGRESOS  Fondos concursables ganados )
CosTOS Propiedad Intelectual Inversionistas: FFF
Produccién y escalamiento Licenciamiento de tecnologia
\_ Marketing y publicidad 5 Ventas del producto 5)

Para llenar el LEAN CANVAS, solo debes seguir la numeracién indicada en cada recuadro

D REALIDAD DEL NEGOCIO

. REALIDAD DEL MERCADO

D PRODUCTOS PROPIOS

Segun el Lean Canvas que completo el equipo, el cual toma en consideracion los
recursos que poseen, la estimaciones de costos, ingresos e incluso las aspiraciones
del equipo emprendedor, Agrotech Spa puede tener algunos de los siguientes
modelos de negocio:

A
A
A

Produccion y comercializacion del biofertilizante Agro A.

Externalizacion de la produccion; comercializacion del biofertilizante Agro A.

Generacion de 1+D; externalizacion de la produccién y comercializacion del
biofertilizante Agro A.

Un modelo que se puede aplicar muy bien para Agrotech Spa es el licenciamiento
de Agro A, el cual consiste en permitir a otras empresas explotar esta tecnologia
a cambio de Royalties. Este modelo de negocio puede ser ventajoso para
emprendimientos que no tienen la capacidad de produccion o no se dedican a vender
directamente su tecnologia, situacion recurrente en spins off de universidades

I generadas por académicos.
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Para definir un modelo de negocios se debe tomar en cuenta las capacidades
tecnologicas, productivas, costos e intereses del equipo emprendedor. Otro punto
muy importante es la propuesta de valor que genera tu emprendimiento, la ventaja
especial que lo hara destacar de otros negocios y los canales por los cuales podra
llegar a sus clientes. La herramienta de Lean Canvas nos permite analizar y ajustar
de manera rapida y sencilla todas estas variables para encontrar el modelo de
negocio mas adecuado para tu emprendimiento.
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CAPIiTULO

CONOCE EL ECOSISTEMA
Y BUSCA FINANCIAMIENTO

38

ya estas inserto en
el mundo del emprendimiento vy
cuando hablamos de emprendimiento
entendemos desde el inicio que
nadie puede hacerlo solo. Es por
esto que se genera un ecosistema
lleno de colaboracion e innovacion.
Este tipo de cultura promueve, entre
otras cosas, espacios de feedback,
mentoring, alianzas y networking, los
cuales son fundamentales a la hora de
desarrollar e impulsar nuevos negocios.
También puedes apoyarte en otros
actores e instancias que se generan
en este ecosistema, como centros
de  emprendimiento, incubadoras,
aceleradoras, concursos, laboratorios
de construccion de prototipos, entre
otros.



ECOSISTEMA

;Cudles son los diferentes actores del
ecosistema de emprendimiento de base
cientifica tecnoldgica de la PUCV? Aqui
te mencionamos algunos:

Centros 1+D
CERES Polo Tecnolégico HubTec
CREAS DV21

Sector Publico Sector Productivo

CORFO Empresas
ANID ASIVA
INAPI
ECOSISTEMA
EBCT P Ucv Imrestigadores PUCV
Universidades
: Naelun?lesle Centros |+D PUCV
nternacionales NBC
CIDSTEM
o cll
CATI Valparaiso VINCI oM
CAC
Direccion Direccion Direccion
Investigacion Creacidn Innovacion
I o e |, - ;— s oo e e,
: ! !
Areai+e OTL Chrysalis
Gen e Makerspace
Fortalece Pyme

Proyecto Ciencia 2030 Proyecto Ingenieria 2030 Proyecto INES Género
Science Up
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* OTL PUCV: Oficina de Transferencia y Licenciamiento

* Gen-E: Incubadora social PUCV

* Chrysalis: Incubadora de negocios PUCV

* Valparaiso Makerspace: Laboratorio de construccién de prototipos

* Fortalece PYME: Red de Asistencia Digital Fortalece Pyme Valparaiso

* NBC: Nucleo de Biotecnologia Curauma

* CIDSTEM: Centro de Investigacion en Didactica y Educacion STEM

* CllI: Centro Interdisciplinario de Ingenieria

* CM: Centro de Mineria

* CAC: Centro de Accion Climatica

* CORFO: Corporacion de Fomento de la Produccion, agencia del Gobierno de Chile
» ANID: Agencia Nacional de Investigacion y Desarrollo

* INAPI: Instituto Nacional de Propiedad Industrial

* CATI Valparaiso: Centro de Apoyo a la Tecnologia y la Innovacion en Valparaiso
* CREAS: Centro Regional de Estudios en Alimentos Saludables

* CERES: Centro Regional de Innovacion para una Agricultura Sostenible

* HubTec: Centro de transferencia tecnolégico

* DV21: Distrito de Innovacion Vifia del Mar

» ASIVA: Asociacion de Empresas de la V Region
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FINANCIAMIENTO

Una necesidadimportante al desarrollar un emprendimiento o startup es el financiamiento.
Este puede surgir desde el sector publico mediante fondos concursables, bajo diferentes
instituciones o del sector privado a través de inversionistas angeles, fundaciones y
corporaciones de capital de riesgo. ¢, Cual serd tu fuente de financiamiento? eso dependera
de la etapa en que se encuentre tu emprendimiento y el monto que debas solicitar.

ETAPAS DE EVOLUCION DE UNA EMPRESA
Y CADENA DE FINANCIAMIENTO

s [] (] [ ] [ ]
A 0 ] 0 0
< CAPITALPROPIO | CAPITALSEMILLA CAPITAL DE RIESGO ] OFERTA ] MERCADO DE
) ] | ] PUBLICA [} CAPITALES
< [} | [} [}
] | ] [}
8 Familia y Amigos | Early Adopters | Adquisiciones, fusiones y | SalidaaBolsa | Empresa
a Incubadoras | Business Angels ) alianzas estratégicas ] ] consolidada
o Fondos Concursables: Incubadoras : Aceleradoras : :
= ' fon (ﬁ)cse::e;::z:::bles ' Fondos Concursables ' '
o) [} | ¥ [}
-l ] | ] ]
L [} 0 [} [}
] | ] ]
[} | [} [}
] | ] s
: ® — >
] 1Valle de la x ] =~ TIEMPO
! !Muerte ! ! !
| ! | Punto de | |
: H : equilibrio : :
[} [} 0 [} [}
[} [} | [} [}
GESTACION INICIO CRECIMIENTO CONSOLIDACION

@ FONDOS DIRIGIDOS A INVESTIGADORES:

Concurso IDEA I+D - Etapa Ciencia Aplicada: Tiene como propdsito apoyar el
cofinanciamiento de proyectos de I+D aplicada con un fuerte componente cientifico
para que desarrollentecnologias que puedan convertirse en nuevos productos, procesos
0 servicios, con una razonable probabilidad de generacion de impactos productivos,
econdmicos y sociales. ANID entregara un financiamiento de hasta $200 millones, mas
los aportes de la institucion beneficiaria y las entidades asociadas, con duracién por 24
meses. Agencia Nacional de Investigacion y Desarrollo (ANID, ex-Conicyt).

Concurso de Investigacion Tecnoldgica IDeA - Etapa Investigacion Tecnoldgica:
Debe contar con una prueba de concepto, modelo o prototipo validado a pequefia
escala, ya que el objetivo es desarrollar y validar soluciones de base cientifica
tecnoldgica que requieran etapas de escalamiento para alcanzar tecnologias en
nivel de madurez avanzada para su aplicacién en el mercado. ANID entregara un
financiamiento de hasta $212 millones, mas los aportes de la institucion beneficiaria
y las entidades asociadas, con duracion por 24 meses. Agencia Nacional de
Investigacion y Desarrollo (ANID, exConicyt).
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@ FONDOS DIRIGIDOS A ESTUDIANTES:

Concurso de valorizacion de investigacion Universitaria VIU - Fondo para
fomentar la cultura de emprendimiento innovador en la comunidad universitaria, basada
en la valorizacién de la investigacion realizada por estudiantes o egresadas(os) de prey
postgrado de distintas casas de estudio chilenas. Cofinancia proyectos gestados desde
tesis o proyectos de titulaciéon de estudiantes de hasta $32 millones. El plazo méaximo
de gjecucion sera de hasta 12 meses, con posibilidad de extension maxima de hasta 6
meses adicionales. Agencia Nacional de Investigacién y Desarrollo (ANID, ex-Conicyt).

Concurso Aplica tu Idea - A través de este instrumento, la Fundacion Copec-UC
entrega ST millén por idea ganadora (las 3 iniciativas con mayor puntaje recibiran
$2 millones adicionales) en premios para proyectos de innovacion enfocados en el
ambito de los recursos naturales, de estudiantes de educacion superior. Ademas del
financiamiento, la idea ganadora se integra a modo «fast-track» en los concursos de
I+D de la fundacion. Fundacion COPEC-UC.

Torneo Lift me Up - Fondo dirigido a estudiantes de pre y postgrado de todas
las facultades de la PUCV, que tengan una idea de solucién innovadora para una
problematica latente en la sociedad, y que estén interesados en su posterior
desarrollo. Entrega un financiamiento de $600.000 para el 1er lugar, $500.000 para
el 2do lugar y $400.000 para el 3er lugar, ademas de una sesién de mentoria con un
experto en innovacion y emprendimiento. The Lift — Facultad de Ingenieria PUCV.

Tesis de Doctorado en el Sector Productivo — Fondo dirigido a estudiantes para
fomentar la vinculacién entre el sector productivo y la academia, a través de la
realizacion de tesis de doctorado por parte de estudiantes de dichos programas, en
el marco de proyectos de investigacion, desarrollo e innovacién (I+D+i) en empresas,
centros o institutos cientificos-tecnoldgicos. ANID podra financiar proyectos
por hasta $36 millones, que correspondan hasta un 85% del total de la iniciativa.
Las instituciones beneficiarias deberan aportar, al menos, el 15%, que podra ser
valorizado y/o a través de aportes pecuniarios. En el caso de mujeres que realicen
su tesis, la Agencia podra aumentar el cofinanciamiento hasta en un 90% del costo
total. El plazo maximo de ejecucion sera de hasta 24 meses, con la posibilidad de
una extensién maxima de seis meses (destinada a la redaccién y entrega de la tesis
doctoral). Agencia Nacional de Investigacion y Desarrollo (ANID, ex-Conicyt).

Crea - Fondo dirigido a estudiantes y alumnis PUCV que consiste en programa
de capacitaciones de problematica/solucion, gestion del emprendimiento,
prototipado y pitch a través de capsulas y mentorias mas $500.000. El desarrollo
del programa es de 5 meses. Direccion de Innovacion area Ecosistema Innovacion
y Emprendimiento PUCV.

Growing Up - Programa que tiene como objetivo apoyar el desarrollo de proyectos
de emprendimiento de base cientifica-tecnolégica por la comunidad universitaria
de pre y postgrado. Dirigido a estudiantes regulares de pregrado o postgrado de
alguna de las carreras o programas de postgrado de las facultades de ciencias de
las universidades PUCV, UCN y USACH. Consorcio Ciencia 2030 Science Up
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Vinculab - programa, dirigido a académicas y académicos, tiene por objetivo
generar y fortalecer los niveles de investigacion aplicada y la colaboracion entre
las facultades de ciencias de las universidades que forman parte del Consorcio
y el sector productivo, ya sea publico o privado. Cabe destacar que VINCULAB
considera una duracién maxima de 12 meses y un monto maximo de financiamiento
de $2.500.000. para los proyectos seleccionados, ademdas de un proceso de
acompafiamiento. Consorcio Ciencia 2030 Science Up

@ FONDOS DIRIGIDOS A EMPRESAS E INVESTIGACION:

Startup Ciencia - Fondo que apoyaaemprendimientos debase cientificotecnoldgica
basados en tecnologias de alta sofisticacion como biotecnologia, nanotecnologia,
robética, materiales avanzados, inteligencia artificial, internet de las cosas, realidad
aumentada, entre otros. Cofinancia el 85% de proyectos de investigacion, desarrollo
e innovacion. El monto méximo a financiar serd de hasta $127 millones. El plazo de
ejecucién maximo sera de hasta 12 meses y podra ser extendido por 6 meses, por
una Unica vez. Agencia Nacional de Investigacion y Desarrollo (ANID, ex-Conicyt).

Proyectos de Innovacion de Interés privado y de Bienes Publicos para el Agro -
FIA ofrece una amplia gama de instrumentos de financiamiento para proyectos de
innovacion que impacten los procesos productivos del sector agricola. FIA aportara
un financiamiento maximo de $120 millones, equivalente al 90% del costo total de
la propuesta. El proyecto de innovacion debe tener una duracion maxima total de
gjecucion de 36 meses. Ministerio de Agricultura.

Concurso Regular I+D para innovar — Financia proyectos en el dmbito (aunque no
exclusivamente) de recursos naturalesy energia que posean un potencial productivo
o comercial relevante para el desarrollo del pais. El Concurso Regular otorga 4.000
UF con posibilidad de ampliar hasta UF 8.000, en un plazo de 24 meses, ademas
de asesorias en gestion comercial y acompafiamiento de expertos durante todo el
proceso. Fundacion COPEC-UC.

Convocatoria Talento e Ideas que Motivan (TIM) — Programa en dos etapas de
nivelacion (2 meses) e incubacién (5 meses) en conjunto con asesorias y formacion
para emprendedores y/o estudiantes que tengan una idea de negocio en el rubro de
la innovacion. Chrysalis, Direccion de Innovacion area Incubacion PUCV.
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@ FONDOS DIRIGIDOS A EMPRESAS:

Crea y Valida Rapida Implementacion Reactivate — Fondo cuyo objetivo es
el desarrollo de nuevos o mejorados productos, procesos y/o servicios de base
tecnoldgica, a partir de prototipos, hasta su validacion técnica a escala industrial y/o
comercial. Porcentaje de cofinanciamiento de hasta un 80% del costo total del proyecto,
con un tope de hasta $30 millones. El plazo total del proyecto (incluida sus prorrogas)
no podra superar los 15 meses. Corporacién de Fomento Productivo (Corfo).

Crea y Valida I+D+i Reactivate — Fondo cuyo objetivo es el desarrollo de nuevos o
mejorados productos, procesos y/o servicios de base tecnoldgica, a partir de prototipos,
hasta su validacion técnica a escala industrial y comercial que solucionen problemas
y/o desafios del sector productivo o aborden una oportunidad de mercado, a través de
investigacion y desarrollo (I+D+i). Porcentaje de cofinanciamiento de hasta un 80% del
costo total del proyecto, con un tope de $100 millones en proyecto I+D+i empresarial y
$120 millones en proyecto 1+D+i colaborativo. El plazo total del proyecto (incluida sus
prorrogas) no podra superar los 30 meses. Corporacién de Fomento Productivo (Corfo).

Consolida y Expande Innovacion Reactivate — Fondo cuyo objetivo es apoyar el
escalamiento nacional y/o internacional de un producto tecnoldgico comercializable
a nivel comercial y/o industrial, y la validacion y empaqguetamiento del mismo para ser
transado en los mercados de destino que el postulante indique. Subsidio nacional con
un maximo total de hasta $40 millones con porcentaje de cofinanciamiento de hasta
80%. Subsidio Internacional con un maximo total de hasta $70 millones con porcentaje
de cofinanciamiento de hasta 80%. El plazo total del proyecto (incluida sus prérrogas)
no podra superar los 15 meses. Corporacion de Fomento Productivo (Corfo).

Sumate a Innovar Reactivate — Fondo cuyo objetivo es aumentar el desarrollo de
soluciones innovadoras para resolver problemas y desafios de productividad y/o
competitividad de las empresas nacionales, a través de la vinculacion con entidades
colaboradoras (Universidades, Centros de +D+i 0 empresas tecnoldgicas). Subsidio
maximo total de hasta $10 millones. Porcentaje de cofinanciamiento hasta el 80%
del costo total del proyecto. El plazo total del proyecto (incluidas sus prérrogas), no
podrd superar los 9 (nueve) meses. Corporacion de Fomento Productivo (Corfo).

Innova Region — Fondo cuyo objetivo es apoyar el desarrollo de nuevos o mejorados
productos, procesos y/o servicios, a partir de prototipos hasta su validacion
comercial, que aporten a la economia regional. Cofinancia desde un 40% a un 70%
dependiendo del tamafio de empresa, por un monto maximo de $30 millones.
Corporacién de Fomento Productivo (Corfo).

iRecuerda revisar las bases de los concursos ya que estas pueden

variar aiio a aino! 7
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m Desde la formalizacion de su emprendimiento Agrotech SpA ha estado
recibiendo el apoyo y guia de la incubadora de negocios de la PUCV,
Chrysalis, gracias a la cual logré adjudicarse el fondo Startup Ciencia
con el cual planifica conseguir el crecimiento de su emprendimiento.
Ademas, el equipo emprendedor de Agrotech SpA ha generado vinculos

con diferentes actores del ecosistema para abrirse puertas a potenciales
inversionistas o bien establecer alianzas estratégicas.

Es importante conocer y participar del ecosistema de innovacion y emprendimiento
que se genera alrededor de un EBCT, informarse sobre las distintas fuentes de
financiamiento y atreverse a postular, ya que asi se logra obtener experiencia y redes
de contacto que, aungue quizas no lo notes en un inicio, generara oportunidades y
potenciara tu emprendimiento.




CAPITULO

iARMA TU
PITCH!

Uno de los aspectos fundamentales a
desarrollar durante tu emprendimiento,
es la habilidad de comunicar de
manera eficiente, certera y efectiva tu
mensaje. Imaginate que te encuentras
en el ascensor con un potencial
inversionista, es una oportunidad que
no podras dejar pasar y apenas tendras
unos segundos para llamar su atencion.
De ahi viene el término “Elevator Pitch”,
es una pequefia introduccion donde te
das a conocer, expones el punto clave
de tu emprendimiento y estableces
conexion, antes de que tu potencial
inversor se baje del ascensor. Para
ello, debes tener preparado tu pitch, el
cual variara dependiendo del publico
objetivo.



TIPOS DE PITCH?*

Twitt Pitch

Nace como una adaptacion a las redes sociales, donde se representa en una frase
(simil a los 140 caracteres permitidos en twitter) la propuesta de valor. Es una
frase “pegajosa” que explica brevemente tu emprendimiento, y que puede llevar al
interlocutor a preguntar mas sobre lo que planteas.

Elevator Pitch

Es una breve presentacion de 30 segundos donde das a conocer tu empresa, el
problema que vas a resolver y como lo vas a hacer. Puedes plantear una pregunta
para enganchar al interlocutor. La idea es poder generar el interés suficiente para
agendar una segunda reunion. Aca encontraras algunos tipos que te pueden ayudar.

Rocket Pitch

Es un pitch un poco mas extenso, va desde 1 a 5 minutos de extension. En general
se usa en concursos de incubadoras, aceleradoras, etc. Debe ser breve, claro y
preciso, explicando qué hace el emprendimiento (la idea), el producto, el mercado,
el negocio, el equipo, como van a lograr traccion y el plan a seguir. Para generar
impacto se trata de reemplazar el texto por imagenes.

Pitch Deck

Este tipo de pitch estd enfocado en la presentacion de tu proyecto a un grupo de
inversores y debe contener la informacion esencial sobre tu modelo de negocios,
producto o servicio, inversion necesaria, métricas, mercado objetivo y metas financieras.
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{COMO ARMAR

TU PITCH?

Existen distintas metodologias que se han desarrollado para poder elaborar un pitch
efectivo, el cual varia de acuerdo con el publico objetivo. Sin embargo, podemos
reconocer algunos aspectos comunes importantes y que deben estar contenidos
en el pitch:

a) Detallar el problema: Usar cifras que avalen la existencia de un problema
(que es urgente, necesario y factible de resolver). Puedes mencionar también
soluciones existentes (posible competencia) y por qué no se hacen cargo de
resolver el problema.

L4 . ” e .z . . .
b) Detalle de la solucion: Cudl es la solucidn, si es un producto, un servicio,
cuales son los beneficios que tiene esta solucion en relacién con soluciones
existentes.

il . ,
@ c) Mercado: Puedes mencionar cudl es el mercado que buscas abordar, su
tamano, y cuales serian tus potenciales clientes.

Ci8Y . , . .
d) Negocio: ;Como generaras dinero? ;Puedes presentar tu modelo de
negocios brevemente? ;Desarrollaras propiedad intelectual?

B . . . . .
e) Equipo: Debes mencionar quienes forman parte del equipo, sus capacidades
y conocimientos que permitirdn desarrollar exitosamente el emprendimiento.
iSaca provecho a tus capacidades y experiencias!

) f) Plan de trabajo: Adicionalmente, dependiendo del tiempo, puedes agregar
informacién sobre el plan de trabajo (cudl es la inversion que necesitan y en
gué la van a usar) asi como de dar cuenta del estado actual, qué es lo que han
logrado hasta la fecha o también mencionar el apoyo que han recibido hasta la
fecha (financiamiento recibido, apoyo de la universidad, mentores, etc).
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Apliquemos estos aspectos para el pitch del emprendimiento Agrotech
SpA:

DETALLAR EL PROBLEMA: “El uso de fertilizantes no es eficiente, ya que hasta
un 80% del fertilizante afiadido al suelo no es realmente absorbido por los cultivos.
Adicionalmente, el precio de los fertilizantes ha aumentado en un 60%, impactando
fuertemente los costos de produccion, lo que encarece los valores finales de
los alimentos. Como alternativas se estan utilizando abonos organicos que no
necesariamente tienen los nutrientes necesarios o disponibles para las plantas”.

DETALLE DE LA SOLUCION: “Buscamos desarrollar un biofertilizante que permita
poner a disposicién de los cultivos los nutrientes que estan inmovilizados en el suelo,
reduciendo el uso de fertilizantes quimicos en al menos un 50%. Esto, mediante el
uso de microorganismos nativos capaces de bio disponer los nutrientes del suelo”.

MERCADO: “El biofertilizante desarrollado apunta inicialmente a la agricultura
organica, para luego expandirnos a la agricultura tradicional. La superficie orgdnica
represento en el afio 2019 20.867 ha, las cuales han ido creciendo en un 20% anual”.

NEGOCIO:“Elmodelodenegociosapuntaal desarrollodelatecnologia, suproteccion
industrial y posterior licenciamiento a empresas productoras de bioinsumos, las
cuales seran las encargadas de producir y distribuir nuestra innovacion. Nuestros
ingresos seran por royalties generados por la creacion y desarrollo de esta y nuevas
innovaciones agricolas”.

EQUIPO: "Somos un equipo con vasta experiencia en microbiologia de suelo
aplicada a la agricultura. Contamos ademas con integrantes de distintas disciplinas
y experiencia en emprendimiento, lo que nos permite complementar el desarrollo
cientifico-tecnoldgico con una vision del mercado’.

PLAN DE TRABAJO: "Contamos con pruebas in vitro y ensayos de invernadero
gue muestran resultados alentadores, en cuanto a la funcionalidad de nuestros
microorganismos. Ahora, vamos a realizar pruebas de campo de nuestro producto
en 3 tipos de cultivos distintos, los que nos permitira acercarnos al formato final del
producto”.
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(CUALES OTROS
ASPECTOS TENEMOS
QUE CONSIDERAR?

Entrega cifras, no trates de explayarte en una
historia. Las cifras claras generan impacto y es
importante conocerlas. Esto es fundamental
para aclarar el problema y el impacto de la
solucion.

No olvides que debes iEstudia!l Debes manejar toda la informacion
presentar tu idea en el de tu pitch y mas alla. De esta manera, ante
menor tiempo posible, cualquier pregunta, te veras preparado al

de forma directa, sin poder dar una respuesta clara a tu interlocutor.
caer en expresiones Algunas de las preguntas que te pueden hacer
poco claras o dudosas, y deberias preparar con antelacion son: ;Cual
por ejemplo: Cambia el es tu estado actual de avance?, ;Cual es tu
“Nos gustaria realizar...” estrategia de propiedad intelectual?, ; Cual es la
por “Vamos arealizar...” vision a largo plazo de tu emprendimiento?

Practica frente al espejo, presenta ante tu familiay amigos, a tus companieros,
acogiendo el feedback que te puedan dar. Usa a tu favor tus propias cualidades
que permitan llamar la atencion de tus oyentes, la entonacion, gestos, etc.

No olvides que el pitch no es solo una presentacion de informacion sobre tu negocio. El
objetivo es motivar a la audiencia a creer en tu proyecto y apostar por él. Por lo tanto, un
aspecto importante es incorporar estrategias comunicativas (entonacion, pausas, etc) que
permitan crear una narrativa interesante, emocionar y conectar con tu audiencial

iRecuerda: tu pitch debe ser robusto, facil de entender y por sobre todo, proyectar
el amor que tienes por tu emprendimiento, para que el resto también se enamore
de él!
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IDEAS PARA CIERRE
GLOBAL.:

A

N
N
A
N

Seguir con las etapas de crecimiento y consolidaciéon del
emprendimiento

¢Qué pasa si falla el emprendimiento? seguir intentando, cada falla
es una experiencia y oportunidad de aprendizaje.

El fracaso deberia ser tratado como algo normal, como una parte
del aprendizaje del emprendedor.

El fracaso no debe ser percibido como el fin del viaje emprendedor,
sino como una parte significativa y beneficiosa del mismo.

En caso de fallar, aprende y vuelve a intentar. jNo desistas!
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