IRE @L ]
INORMARIKE

MATERIAL DE TRABAIJO

Fichas en blanco y fichas explicativas para trabajar con los proyectos
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INTRODUCCION

Estos materiales son el resultado del analisis realizado para definir la metodologia Tech to Market multisectorial, para su uso por parte de los

agentes del ecosistema que asi lo requieran.

INECH

TO MARKET

Estas fichas se muestran en un orden aplicable a un gran nimero de proyectos. No obstante, y dada la gran cantidad de variantes que se pueden
encontrar en el proceso de transferencia de la tecnologia al mercado, es posible usarlas en otro orden o de forma selectiva.

Si bien estan inicialmente pensadas para que el entorno cientifico incorpore la vertiente de mercado desde una fase temprana, también puede
tomarse como referencia para empresas o0 inversores que se acercan por primera vez a captar conocimiento cientifico-técnico a los centros de

investigacion.

La estructura general de la metodologia se compone de 12 Fases, agrupadas en 4 grandes etapas, cuyo trabajo no ha de realizarse necesariamente
de forma lineal, sino que contempla avances y retrocesos segun las necesidades del proyecto.

m CONTRASTAR FORMALIZAR EJECUTAR

Fasel Fase 2

EXPOSICION DE LA IDEA
DE PROYECTO ANTE
AGENTES DEL
MERCADO

DESCRIPCION DE LA
IDEA DE PROYECTO

Fases3a 8

ACUERDOS CON
ORGANIZACION,
MENTORES, AGENTES
ECONOMICOS, ETC.

PLANIFICACION DEL
DESARROLLO HASTA
LLEGAR AL MERCADO

% GENERALITAT

VALENCIANA
2

Fases9a 12

EJECUCION DEL PLAN

HASTA LLEGAR AL
MERCADO

DECISIONES PARA
COMERCIALIZAR A
GRAN ESCALA

3 .
UNION EUROPEA

iVACE B =CEE|
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DEFINIR ECH

4 S
F.1.1.

ldentificacion
del desarrollo
tecnolégico

g \/U\/ F.1.2.

F.1.3.
Aplicabilidad Derechos y
al mercado propiedad del
conocimiento
- J
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DEFINIR F.1.1.1. Descripcion de la tecnologia iREICH

TO MARKET
Tecnologia
Concepto Tecnologia demostrada Sistema
tecnolégico validada en en entorno completo
formulado laboratorio relevante y cualificado
> TRL 1>> TRL 2>> TRL 3>> TRL 4>> TRL 5>> TRL 6>> TRL 7>> TRL 8>> TRL 9>
Principios Prueba de Tecnologia Demostracion Sistema real
Bt concepto validada en de prototipo probado en
. experimental entorno en entorno Entorno
SR relevante operacional operacional
/O éEn qué consiste el desarrollo tecnoldégico? \

N W
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DEFINIR F.1.1.1. Descripcion de la tecnologia iREICH

TO MARKET

Se trata de identificar de forma concisa y clara cual es el desarrollo que se ha alcanzado y cual es el grado de desarrollo en el que se encuentra en la
actualidad. Es fundamental, ya que se trata de dos aspectos que van a permitir compartir el proyecto a partir de este momento, y que van a ayudar a

identificar las alternativas de desarrollo mas factibles, o Marcar en que TRL se
encuentra el desarrollo.

lecnologia
Concepto Tecnologia demostrada Sistema f
tecnolégico validada en en entorno completo Describir de forma
formulado laboratorio relevante y cualificado breve, concisa e
inteligible para no
> TRL 1 >> TRL 2 >> TRL 3 >> TRL 4>> TRLS >> TRL 6>> TRL 7 >> TRL 8>> TRL9 > especialitas e
desarrollo tecnoldgico
Principios Prueba de Tecnologia Demostracion Sistema real alcanzado.
basicos concepto validada en de prototipo probado en
astudiados experimental entorno en entorno Entorno
relevante operacional operacional
/O éEn qué consiste el desarrollo tecnologico? \
-}
—

2]

e »
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DEFINIR F.1.1.2. Comparacion con otras tecnologias TEGH

TO MARKET

£ /7 ¢En qué estado tecnoldgico / de mercado estan desarrollos similares?

Id. del Origen (centro de Estado actual y Similitudes con Diferencias con nuestro

desarrollo investigacion, perspectivas de futuro | nuestro desarrollo | desarrollo
empresa, ...)

o L]
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DEFINIR F.1.1.2. Comparacion con otras tecnologias TEGH

IEORMARIK(ESTY
, . e , . . L Introducir un codigo
Aqui se pretende identificar cudles son los desarrollos con los que podemos comparar el nuestro, bien porque se basa en los mismos principios identificativo para cada
técnicos o cientificos, o bien porque pretenden alcanzar objetivos similares con otras tecnologias u otras bases cientificas. . P e
desarrollo identificado
realizado por terceros y
(' 77\ ¢En qué estado tecnolégico / de mercado estan desarrollos similares? “posible competidor” del
nuestro
Id. del Origen (centro de Estado actual y Similitudes con Diferencias con nuestro e Identificar la organizacion

gue ha desarrollado o esta
desarrollando la tecnologia
a analizar

o e e o o o e Definir en qué TRL creemos

gue se encuentra dicho
desarrollo

desarrollo investigacion, perspectivas de futuro | nuestro desarrollo | desarrollo
empresa, ...)

o Describir cudl es el estado

actual de desarrolloy
cudles son las perspectivas
de futuro previstas en
funcidén de la informacion
disponible

o Identificar las principales
similitudes con nuestro

desarrollo

o Identificar las principales

diferencias con nuestro
desarrollo

Desarrollo Regional
VALENCIANA ouperar Ii'mssnm JEMU AL,

VALENCIANA

Y S

Una manera de hacer Europa
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DEFINIR F.1.1.3. Comparacion con otras tecnologias - Grafico TECGH

ICAMARIKMESTY

(“7‘ ¢En qué estado tecnoldgico / de mercado estan desarrollos similares? Mapa Similitud del desarrollo
vs. Estado de desarrollo

+ Parecido

Similitud del desarrollo

- Parecido

- Avanzado (TRL<=3) Estado de desarrollo | + Avarrao (En mercado)
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DEFINIR

F.1.1.3. Comparacion con otras tecnologias - Grafico

1 ECIH

TO MARKET

Aqui se pretende ubicar los diferentes desarrollos similares en funcidn del nivel de parecido con el nuestro (por la tecnologia, por la
utilidad que se persigue, etc.) y en funcién del grado de avance de su desarrollo. Los mads relevantes serdn aquellos que sean mas
parecidos y que se encuentren en estadios mds avanzados de desarrollo. Cudles son los desarrollos con los que podemos comparar el
nuestro, bien porque se basa en los mismos principios técnicos o cientificos, o bien porque pretenden alcanzar objetivos similares con

otras tecnologias u otras bases cientificas.

'{"7‘ ¢En qué estado tecnoldgico / de mercado estan desarrollos similares? Mapa Similitud del desarrollo

vs. Estado de desarrollo

+ Parecido

2]

Similitud del desarrollo

- Parecido

8

o
©

9]

©
16/

- Avanzado (TRL<=3)

Estado de desarrollo

000 006 000

+ Avanzado (En mercado)

% GENERALITAT IWACE
\\\ VALENCIANA ‘E"USJ\I;IUI'\I%:TUQA%ESMIAL

Ubicacién de nuestro
proyecto. Se encontrara
siempre en la parte superior
(mayor similitud) y estara
ubicado mas hacia la derecha
o mas hacia la izquierda segun
su grado de desarrollo.

Son los mds parecidos al
nuestro, tanto en
conocimiento en el que se
basa como en nivel de
desarrollo. Son los mas
directos competidores o
coopetidores.

Son los proyectos de los que
podemos aprender: qué
camino han seguido hasta
llegar ahi, cuales han sido sus
principales hitos, positivos o
negativos

Son los proyectos menos
preocupantes, pero para no
perderles la pista.

Si hay un proyecto en esta
posicidn, hay que analizar si
hay hueco para nosotros o si
hay que replantear enfoques.

UNION EUROPEA
Fond Lispoott CEEI
Desarrollo Regional COMUNITAT

VALENCIANA

Una manera de hacer Europa



DEFINIR F.1.1.4. Costes previstos de desarrollo tecnolégico RECSH

TO MARKET

Aplicaciones tecnoldgicas o productos que se pretende conseguir.

Aplicacion / Descripcion Incertidumbre / Necesidad de recursos Duracidn prevista del
producto / riesgo tecnoldgico (dinero, instalaciones,..) | proceso

servicio

o L]
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DEFINIR F.1.1.4. Costes previstos de desarrollo tecnolégico TECGH

TO MARKET

Introducir un cddigo

Aqui se identificara cudles son las principales aplicaciones, o productos / servicios que pueden generarse en base a nuestra tecnologia. identificativo para cada
aplicacioén, producto o
servicio. Enumerar sélo las

principales.

Nombrar la aplicaciéon

concreta, de modo que nos
Q Aplicaciones tecnoldgicas o productos que se pretende conseguir. permita referirnos a ella en
partes posteriores del
proceso.
Aplicacién / Descripcion Incertidumbre [ Necesidad de recursos Duracion prevista del Dasclb DA
producto / riesgo tecnolégico (dinero, instalaciones,..) | proceso producto o servicios p'a =
servicio que sea inteligible.
o e e o o o Evaluar el riesgo
tecnolégico que vemos en
1: Riesgo muy bajo el desarrollo del proceso
2: Riesgo bajo para llegar al producto
3: Riesgo moderado comercializable. Puntuar
4: Riesgo alto del 1 al 5.

5 Riesgo muy alto

Identificar los principales
recursos necesarios para el
desarrollo de la tecnologia
hasta TRL9.

Duracién estimada del
desarrollo desde la
situacion actual hasta TRL9

Desarrollo Regional
VALENCIANA ouperar Ié‘m%ssnm JEMU AL,

Una manera de hacer Europa VALENCIANA
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DEFINIR F.1.2.1. Propiedad del Conocimiento TEGY

INORMARIKGEN
Tipo de Prop. Intelectual Patente
proteccion: Secreto Industrial Modelo de Utilidad
Inventor/Inventores: Propietario/propietarios:

Area Geografica de proteccion Preparando Solicitud Presentada Aprobada con Validez hasta

Solicitud desde con fecha... fecha... fecha...
fecha...

Derechos concedidos

u L]
% GENERALITAT  IWACE e CEEI

ALE IANA INSTITUT VALENIA DE 9 COMUNITAT
\\\ V. NC N COMPETITIVITAT EMPRESARIAL Una menera de hecer Europa L& VALENCIANA



DEFINIR F.1.2.1. Propiedad del Conocimiento TBGH

TO MARKET

Marcar el tipo de proteccion existente
sobre el desarrollo alcanzado. Cada
tipo de proteccidn tiene un alcance

Es necesario definir qué tipo de proteccion tiene el desarrollo, asi como en qué estado se encuentra exactamente y los derechos ya
comprometidos sobre su uso o explotacion.

Una proteccion inexistente o inadecuada, o bien areas geograficas clave desprotegidas, o plazos muy ajustados, o compromisos de
explotacion sobre la proteccidn (en una aplicacién concreta, o en un area geografica determinada, etc.) pueden generar una gran distinto.

inseguridad en los actores que intervienen a lo largo de todo este proceso, de modo que es fundamental conocer todos estos detalles Identificar a las personas que han

desde el principio. creado el desarrollo.

Identificar a las personas u
organizaciones titulares de los derechos

o Tipo de Prop. Intelectual Patente sobre el conocimiento protegido.
proteccion: Secreto Industrial Modelo de Utilidad o Identificar con exactitud el areao las
areas geograficas de proteccioén:

Inventor/Inventores: Propietario/propietarios: Espafia, UE, Internacional, USA, China,
etc.

e Identificar en qué fase se encuentra

cada proteccion, con las fechas de cada

Area Geogréfica de proteccién Preparando Solicitud Presentada Aprobada con Validez hasta uno de los hitos
Solicitud desde con fecha... fecha... fecha...

o Enumerar cudles son los compromisos
ya existentes relacionados con la
explotacién del conocimiento
protegido, asi como los beneficiarios y
plazos de vigencia de estos
compromisos.

fecha...

Derechos concedidos

6
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DEFINIR F.1.3.1. Aplicabilidad de la Tecnologia al Mercado RECSH

TO MARKET

S ﬁ Usuarios potenciales de la aplicacion tecnoldgica o producto a desarrollar

Descripcion | Aplicacidon de la Problema/Necesidad y | Grado de Grado de | Volumen | Modelo
del tipo de tecnologia (producto | Propuesta de Valor interés conocimi | de de
usuario / servicio) que previsto ento del | negocio ingresos

puede ser de interés por parte cliente que
del cliente puede
generar

%GENERALWAT iVACE - [kt CEEI
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DEFINIR

F.1.3.1 Aplicabilidad de la Tecnologia al Mercado

1 [ECIH

TO MARKET

Aqui se identificaran los diferentes tipos de usuario de las diferentes aplicaciones enumeradas en la tabla anterior La enumeracion, asi
como su caracterizacién, nos van a permitir definir cudles son las hipétesis que se barajan desde el punto de vista del mercado (y que
habra que contrastar), asi como ir esbozando el grado de interés de cada tipo de cliente. Nos ayudara a definir también por dénde
empezamos a testear o qué perfiles de clientes priorizamos.

Descripcion
del tipo de
usuario

Problema/Necesidad y | Grado de
interés
previsto
por parte
del cliente

1: Muy bajo
2: Bajo

3: Moderado
4: Alto

5: Muy alto

Aplicacion de la
tecnologia (producto | Propuesta de Valor
/ servicio) que

puede ser de interés

Modelo
de
ingresos

Volumen
de
negocio
que
puede
generar

Grado de
conocimi
ento del
cliente

1: Muy bajo 1: Muy bajo
2: Bajo 2: Bajo

3: Moderado 3: Moderado
4: Alto 4: Alto

5: Muy alto 5: Muy alto

GENERALITAT
VALENCIANA

Y S

Introducir un cédigo identificativo para
cada usuario o tipo de usuario.
Enumerar sélo los principales.

e Describir el tipo de usuario

Identificar para cada tipo de usuario
gué aplicacién o aplicaciones pensamos
gue pueden ser de su interés.

Identificar el problema que se resuelve
o la necesidad que se satisface a cada
tipo de usuario con las aplicaciones
detalladas, asi como la propuesta de
valor que se le puede aportar.

Evaluar del 1 al 5 cual es el grado de

e interés que pensamos que el cliente
puede tener en esa propuesta de valor
y en la aplicacién que se le ofrece

Evaluar del 1 al 5 en qué medida
conocemos al tipo cliente. Cuanto mas
le conozcamos, mas certeza habra en
nuestras hipotesis.

o Evaluar del 1 al 5 el volumen de negocio
que se espera que genere cada tipo de
cliente.

Definir el modelo / modelos de ingresos
que se consideran factibles para cada
tipo de cliente.

UNION EUROPEA
Fondo Europeo de
Desarrollo Regional

Una manera de hacer Europa
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DEFI N | R F.1.3.2. Priorizacion de tipos de clientes TECGH

ICAMARIKMESTY

A Usuarios potenciales de la aplicacion tecnolégica o producto a desarrollar. Potencial
C )

de negocio vs. Nivel de conocimiento / certeza sobre el perfil del cliente

+ Potencial
de negocio

- Potencial

de negocio
- Certeza + Certeza
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DEFI N | R F.1.3.2. Priorizacion de tipos de clientes TECGH

TO MARKET

Aqui se pretende ubicar los diferentes tipos de usuarios identificados anteriormente en funcion del potencial de negocio que pensamos
gue puede generar y del grado de certeza que tengamos en las hipdtesis establecidas sobre cada uno de ellos. Nos va a permitir priorizar
y definir el orden en el que vamos a intentar contactar en la etapa de CONTRASTAR.

:.aﬁ Usuarios potenciales de la aplicacion tecnologica o producto a desarrollar. Potencial

" H _ . g Tipos de clientes que mas
- de negocio vs. Nivel de conocimiento / certeza sobre el perfil del cliente R 4

conocemos y que mayor
volumen de negocio nos
pueden generar. Serian los
primeros a contactar en la fase
de CONTRASTAR.

+ Potencial

de negocio o o
o 2
©
3

Son tipos de cliente que
conocemos bastante bien,
pero que tienen un potencial
de negocio muy bajo.
Podemos dejarlos de
momento.

Son tipos de clientes a los que
tenemos que ir entendiendo,
para contrastar nuestras

. hipdtesis sobre ellos.
- Potencial

de negocio Podemos tenerlos en cuenta

- Certeza ~ +Certeza tras haber contastado con
todos los demas.

© 00 00 0000

GENERALITAT  iVACE | Bty CEEI
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CONTRASTAR I

Analisis de Presentacion
F.2.1. potenciales F.2.2. : F.2.3. Revision del
o B ante diferentes o
Identificacién forosy Presentacion Revisién modelo

| gl foros
priorizacion

Revision y replanteamiento

B ceneraurar  iWAcE | [RISSEY  =CEEI
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Una manera de hacer Europa EAERCSNS



CO NTRASTAR F.2.1.1. Identificacion de foros TT@%&%&

Identificacion | Descripcion Perfil de Qué pueden Facilidad de Prioridad
del foro interlocutores | aportar acceso

% GENERALITAT  iVACE et CEEI
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CO NTRASTAR F.2.1.1. Identificacion de foros ?@%&%@%

Antes de empezar a contrastar, es necesario elaborar una relacion de foros (en sentido amplio) que van a permitir contrastar las Asignar un cédigo a cada uno de los
principales hipdtesis establecidas en la etapa anterior. Ademas, hay que incorporar una caracterizaciéon basica de cada uno de ellos. foros identificados para usarlo

Al hablar de foros en esta metodologia, se refiere a cualquier interaccidn con terceros con el objetivo de contrastar / validar los posteriormente y que resulte facil de
planteamientos establecidos en |la etapa DEFINIR: reuniones personales con cualquier perfil de interlocutor (experto, mentor, inversor, otro identificar

investigador, cliente, distribuidor, colaborador, etc.), reuniones grupales, especificas para nuestro proyecto o conjuntas con otros e Nombre o denominacion del foro.

proyectos, organizados por la propia organizacion o por terceros, para conseguir fondos, aliados, informacién, feedback, etc.

e Definir qué tipo de foro es

Identificacion | Descripcion Perfil de Qué pueden Facilidad de Prioridad
del foro interlocutores | aportar acceso

o Sintetizar el perfil de los interlocutores:
clientes potenciales, posibles

n e e o e e o distribuidores, inversores, socios,
mentores, etc.

1: Muy baja 1: Muy baja e Explicar qué pensamos que pueden

2: Baja 2: Baja aportar a nuestro proyecto: mayor

3: Moderada 3: Moderada conocimiento del mercado, contactos
4: Alta 4: Alta con agentes de mercado, recursos, etc.
5 Muy alta 5 Muy alta e Calificar, de 1 a 5, la facilidad de acceso

al foro / interlocutores.

Establecer, de 1 a 5, el nivel de
prioridad que pensamos que tiene para
nuestro proyecto.

GENERALITAT WVACE | R =CEEI

Desarrallo Regional
VALENCIANA SRR VALENCIANA
Una manera de hacer Europa
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CO NTRASTAR F.2.1.2. Priorizacion de foros E@%&%@ﬂ@_@

Mapa de priorizacion de Foros

+ Prioritario - Prioritario

% GENERALITAT  iWACE < [t CEEI|
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CO NTRASTAR F.2.1.2. Priorizacion de foros TEGHE

— TO MARKET

Este mapa nos permite visualizar los diferentes foros identificados (concepto amplio de foro contemplado en esta metodologia:
desde reuniones P2P con expertos tecnoldgicos hasta presentaciones ante potenciales socios, pasando por reuniones con posibles
distribuidores o grandes clientes, con el objetivo de obtener informacién, fondos recursos, etc.), en funcidn del interés que tienen

para el proyecto en el que se estd trabajando. Es muy importante, ya que permite optimizar los esfuerzos dedicados en esta fase y
evitar “quemar” el proyecto.

Esta herramienta puede usarse también en fases posteriores de desarrollo.

Mapa de priorizacion de Foros

Cada uno de los foros identificados
se ubicara en la posicidn adecuada
segun el grado de interés para el
proyecto en la fase en la que se
encuentra.

En el circulo central se ubican los
mas prioritarios (por ejemplo el
1,2,3y4)y amedida que nos
vamos alejando del centro, los
menos prioritarios.

Lo mads probable es que esta
priorizacion vaya cambiando a
medida que vamos consiguiendo
mas informacion del entorno o a
medida que avanza el proyecto. De
ahi que sea necesario contemplar
esta herramienta como flexible y
adaptativa.

o 7

o O o ©

+ Prioritario o - Prioritario

»
L

0000000000

& GENERALITAT  iVACE | e CEEI
VALENCIANA i, : e

Una manera de hacer Europa EAERCSNS

e



CO NTRASTAR F.2.2.1 Conclusiones generales tras presentacion T ECH

TO MARKET

Fecha:

Lugar

Tipo de foro / nombre de foro

Identificacion de asistentes

ﬂotas/ Feedback: \

- /

% GENERALITAT  iWACE [ ey CEEI
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CONTRASTAR

F.2.2.1 Conclusiones generales tras presentacion

1 [ECIH!

TO MARKET

N

Para cada foro, se registrara la informacidon mas relevante, de modo que habra una ficha como esta de cada foro al que se acuda.

Fecha:

o

Lugar

Tipo de foro / nombre de foro

Identificacion de asistentes

/Notas/ Feedback:

h~

/

VALENCIANA

Y oo

GENERALITAT

o Fecha de celebracién del foro.
e Lugar de celebracion del foro.

e Nombre del foro. En caso de que
consista en un foro sin nombre
especifico (en el caso de reuniones
ad hoc, por ejemplo), identificar de
qué tipo de foro se trata.

o En el caso de foros con pequefio
grupo de asistentes identificables,
enumerarlo, En caso de que se trate
de asistentes pertenecientes a un
colectivo, hacerlo constar (ej.
miembros de una red de inversores
o de una asociacion empresarial,
etc.)

e Aspectos relevantes con caracter
general relacionados con la propia
presentacién: si se detecta interés o
no, si se nos ha entendido o no, si
consideramos que el foro era
adecuado o no,...)

HSTIUT VALERCA DE esarrallo Regian: COMUNITAT
COMPETITIVITAT EMPRESARIAL VALENCIANA
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Una manera de hacer Europa



CO NTRASTAR F.2.3.1. Posibles mejoras del modelo de negocio TEGH

TO MARKET

éQué hemos aprendido...?

Respecto a las aplicaciones /. @ -Respectoalos usuarios potenciales de \
& 4 . ‘ O [ 4 V4 .
tecnoldgicas o productos que se .-. la aplicacion tecnoldgica o producto a

pretende conseguir. Propuesta de ,»\ (desarrollar
Valor

et 9%

/% ...Respecto a los posibles modelos de ingres@

o v

Qomemumr ivace | QI oCEEN
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CO NTRASTAR F.2.3.1. Posibles mejoras del modelo de negocio TECGEH

TO MARKET

Para cada foro, es conveniente reflejar las conclusiones que se extraen de las opiniones y comentarios recibidos, clasificAndolos en
las tres dreas contempladas, con vistas la validacion o abandono de las hipétesis iniciales, o la generacidn de nuevas hipdtesis, o la
modificacion del enfoque de las aplicaciones previstas.

Aqui se inicia un proceso iterativo que puede dar pie a tantas fichas como foros con los que se interactuie. o ¢Estabamos en lo cierto o no sobre

el interés comercial? ¢§Qué matices
i . hemos de incorporar? ¢Qué
¢Que hemos aprendldo...? aplicaciones debemos abandonar,
mantener o incorporar? éLa

@ -Respecto a los usuarios potenciales de \ propuesta de valor es adecuada o

o

...Respecto a las aplicaciones

oo S%a icacid 2 oi no? ¢Cubre una necesidad real del
tecnoldgicas o pro.ductos que se C ) I;eigrrcjlc;?n tecnologica o producto a Ay ke

pretende conseguir. Propuesta de A e Bl e o [

Valor e diferentes tipos de clientes es el
gue pensabamos o requiere
revisiones? ¢Y el potencial de

o mercado de cada uno de ellos?
¢Hay algun tipo de clientes en el

gue no habiamos pensado? ¢Son
tan accesibles o inaccesibles como

pensabamos? ¢ Qué propuesta de

/ ...Respecto a los posibles modelos de ingres& valor les pueden encajar y cuales
@
e éLos modelos de ingresos que se

nos ocurrian son factibles o no?
¢Qué otros modelos de ingresos

K / podemos contemplar?

% GENERALITAT  IWACE
VALENCIANA S
N

..........
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CONTRASTAR F.2.3.2. Mejoras a incorporar en el modelo de negocio IREICSHL

/—C
l‘ éQué podemos / queremos cambiar? g ¢Qué no podemos / queremos
cambiar?

TO MARKET

% GENERALITAT IWACE - men o CEEI
 VALENCIANA i oo



CONTRASTAR F.2.3.2. Mejoras a incorporar en el modelo de negocio IREICSHL

\ TO MARKET

Del feedback recibido, hemos de decidir qué incluimos o consideramos en nuestras revisiones y qué no. En ocasiones, los cambios
sugeridos por los interlocutores pueden estar condicionados por su pertenencia a un perfil concreto, y su inclusidn en el modelo podria
generar la reduccion de opciones del modelo desde una perspectiva general (como la incompatibilidad de la variacion a incorporar con la
llegada a tipos de clientes que consideramos muy relevantes) o bien plantear escenarios inaccesibles (como la dificultad de acceso a los
fondos necesarios para el desarrollo de un modelo geograficamente global).

l‘ ¢Qué podemos / queremos cambiar? g éQué no podemos / queremos
cambiar?

Enumerar los cambios que vamos a
incorporar en nuestro
planteamiento inicial, porque
encajan con todas las aspiraciones y
las restricciones a las que esta
sujeto el desarrollo del proyecto.

o Relacionar aquellos aspectos que,
aun siendo relevantes, escapan a lo

gue queremos o podemos hacer.
Bien por incompatibilidades legales,
por falta de recursos, por riesfos
inasumibles, etc.

% GENERALITAT  iWACE et CEEI
 VALENCIANA i i s corirr
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CONTRASTAR F.2.3.3. Modelo de negocio revisado

¢Como quedarian entonces nuestros nuevos planteamientos...?

...Respecto a las aplicaciones
tecnologicas o productos que se
pretende conseguir. Propuesta de
Valor

IREICH

TO MARKET

/. @ -Respectoalos usuarios potenciales de \

7\

et

desarrollar

.‘. la aplicacion tecnolégica o producto a

%

=

/% ...Respecto a los posibles modelos de ingres

0s)

GENERALITAT IWACE
14 DE
EMPRESARIAL

% VALENCIANA
N
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CONTRASTAR F.2.3.3. Modelo de negocio revisado E%@%@gﬁ

En este documento se reflejardn los aspectos modificados sobre el planteamiento original (o sobre la iteracién anterior). Y éste
marcara el punto de partida de presentacién al siguiente foro al que se acuda.

En caso de considerar suficientemente contrastados los aspectos fundamentales de potencialidad del desarrollo, ya se pasaria al o Planteamiento revisado frente a las
RIS O S OIS aplicaciones, productos o servicios
- y . a desarrollar, asi como sobre Ia

¢Como quedarian entonces nuestros nuevos planteamientos...? propuesta de valor.

.Respecto a las aplicaciones ® @ --Respecto a los usuarios potenciales de \ o Planteamiento revisado sobre los

16gi duct ®O® |; aplicacion tecnoldgica o producto a o e b
tecnologicas o proauctos que se () aplicaciones tecnoldgicas,
pretende conseguir. Propuesta de A desarrollar productos o servicios a desarrollar.
Valor

Planteamiento revisado sobre los
modelos de ingresos a aplicar.

e o

/% ...Respecto a los posibles modelos de ingres%

S i

%GENERALITAT iVACE fecrtern CEEIl
\\\VALENCIANA i Q—m:;::.
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CO NTRASTAR F.2.3.4. Aplicabilidad de la Tecnologia al Mercado T@@]}{l

TO MARKET

S % Usuarios potenciales de la aplicacion tecnolégica o producto a desarrollar

Descripcion Aplicacion de la Problema/Necesidad y | Grado de Grado de | Volumen | Modelo
del tipo de tecnologia (producto | Propuesta de Valor interés conocimi | de de

usuario / servicio) que previsto ento del | negocio ingresos

puede ser de interés por parte cliente que
del cliente puede
generar

% GENERALITAT  iWACE oy CEE]I
\ VALENCIANA oo st ’ ; e

Una manera de hacer Europa EAERCSNS



CO NTRASTAR F.2.3.4. Aplicabilidad de la Tecnologia al Mercado

1 [ECIH!

TO MARKET

Aqui se identificardn, tras la revisidn, los diferentes tipos de usuario de las diferentes aplicaciones enumeradas en la tabla anterior La
enumeracion, asi como su caracterizacion, nos van a permitir definir cudles son las hipdtesis que se barajan desde el punto de vista del
mercado (y que habra que contrastar), asi como ir esbozando el grado de interés de cada tipo de cliente. Nos ayudard a definir también
por déonde empezamos a testear o qué perfiles de clientes priorizamos.

Con este nuevo planteamiento, podriamos volver a dirigirnos a otro foro.

Descripcion Aplicacion de la Problema/Necesidad y | Grado de Grado de | Volumen | Modelo
del tipo de tecnologia (producto | Propuesta de Valor interés conocimi | de de
usuario / servicio) que previsto ento del | negocio ingresos

puede ser de interés por parte cliente que
del cliente puede

generar

1: Muy bajo  1: Muy bajo 1: Muy bajo

2: Bajo 2: Bajo 2: Bajo
3: Moderado 3: Moderado 3: Moderado
4: Alto 4: Alto 4: Alto

5: Muy alto 5:Muyalto 5: Muy alto

GENERALITAT
VALENCIANA

e

Introducir un cédigo identificativo para
cada usuario o tipo de usuario.
Enumerar sélo los principales.

e Describir el tipo de usuario

Identificar para cada tipo de usuario
gué aplicacién o aplicaciones pensamos
gue pueden ser de su interés.

Identificar el problema que se resuelve
o la necesidad que se satisface a cada
tipo de usuario con las aplicaciones
detalladas, asi como la propuesta de
valor que se le puede aportar.

Evaluar del 1 al 5 cual es el grado de

e interés que pensamos que el cliente
puede tener en esa propuesta de valor
y en la aplicacién que se le ofrece

Evaluar del 1 al 5 en qué medida
conocemos al tipo cliente. Cuanto mas
le conozcamos, mas certeza habra en
nuestras hipotesis.

o Evaluar del 1 al 5 el volumen de negocio
que se espera que genere cada tipo de
cliente.

Definir el modelo / modelos de ingresos
que se consideran factibles para cada
tipo de cliente.

.

UNION EUROPEA
iVACE ety < CEE!
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a CO NTRASTAR F.2.3.5. Priorizacion de tipos de clientes E%@%@g@

ﬁ Usuarios potenciales de la aplicacion tecnolégica o producto a desarrollar. Potencial
de negocio vs. Nivel de conocimiento / certeza sobre el perfil del cliente

+ Potencial
de negocio

- Potencial

de negocio
- Certeza + Certeza
% GENERALITAT  iVACE | [l sesms < CEE!

\\\ VALENCIANA AT COMUNITAT

VALENCIANA
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F.2.3.5. Priorizacion de tipos de clientes U1
~ CONTRASTAR e

Aqui se pretende ubicar, tras la revision, los diferentes tipos de usuarios identificados anteriormente en funcion del potencial de negocio
gue pensamos que puede generar y del grado de certeza que tengamos en las hipotesis establecidas sobre cada uno de ellos. Nosva a
permitir priorizar y definir el orden en el que vamos a intentar contactar a continuacion.

Con este nuevo planteamiento, podriamos volver a dirigirnos a otro foro.

‘.‘ﬁ Usuarios potenciales de la aplicacion tecnologica o producto a desarrollar. Potencial

1 i .. . . Tipos de clientes que mas
- de negocio vs. Nivel de conocimiento / certeza sobre el perfil del cliente R .

conocemos y que mayor
volumen de negocio nos
pueden generar. Serian los
primeros a contactar en la fase
de CONTRASTAR.

+ Potencial

de negocio o o
o 2
©
3

Son tipos de cliente que
conocemos bastante bien,
pero que tienen un potencial
de negocio muy bajo.
Podemos dejarlos de
momento.

Son tipos de clientes a los que
tenemos que ir entendiendo,
para contrastar nuestras

1 hipoétesis sobre ellos.
- Potencial

de negocio Podemos tenerlos en cuenta

- Certeza - +Certeza tras haber contastado con
todos los demas.

© 00 0600 0000

esarrollo Regional
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IREICH

FORMALIZAR o FARKET

7.- Acuerdo de

3.1.- Acuerdo de . des?rrollo. . Confidencialidad.
ransferencia ™
marco — A ,
promotor / Forma Jurldlca.
socio O y Pacto de socios

promotor /
stakeholders

empresarial

5.- Planificacion
Proyecto de

6.-

4.- Acuerdo

con Mentor — Confirmacion
i id transferencia - ,
+ Validacion o el 4u y interés de la
proceso de demanda

negocio

transferencia

3.2.-Acuerdo de

(3.2)

Revision y replanteamiento

intenciones
promotor /
Centro de 8.- Contrato de
Investigacion uso / licencia
tecnologia

£ GENERALITAT  iWACE | —CEE!

VA LE NC I A NA ‘E%SLI;H\%:{I:M%EWIM VALENCIANA
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FORMALIZAR

F 3.1.1.- Acuerdos de Desarrollo y Transferencia: Acuerdo marco, stakeholders

IREICH

ORNMVARIKME]T

A Y ! '4 . .7
_O- Descripcion de la Idea
I'4 b3

/I-| Stakeholder 1 \

I\VA

Area de experiencia /
influencia

Rol/interés en el proyecto

Condiciones requeridas:
confidencialidad y conflicto de intereses

S £

/I-| Stakeholder 2 \

AVA

Area de experiencia /
influencia

Rol/interés en el proyecto

Condiciones requeridas:
confidencialidad y conflicto de intereses

N 54

Al Nivel TRL de desarrollo

/I-| Stakeholder 3 \

AVA

Area de experiencia /
influencia

Rol/interés en el proyecto

Condiciones requeridas:
confidencialidad y conflicto de intereses

N 7

/|-| Stakeholder 4 \

AVA

Area de experiencia /
influencia

Rol/interés en el proyecto

Condiciones requeridas:
confidencialidad y conflicto de intereses

/|-| Stakeholder 5

N /

DTRLL > TRL2 > TRL3 > TRL4 D TRLS > TRL6 ) TRL7 > TRL8 > TRL 9>

Sl Ré LAILAAT Esmur LN DE
VALENCI I
A\

k

COMPETITIVITAT EMPRESARIAL

~

AVA

Area de experiencia /
influencia

Rol/interés en el proyecto

Condiciones requeridas:
confidencialidad y conflicto de intereses

%

©

»Q (‘)

; CEE
CDMUNITAT
VALENCIANA

UNION EUROPEA
Fondo Europeo de
Desarrollo Regional

Una manera de hacer Europa



FORMALIZAR F 3.1.1.- Acuerdos de Desarrollo y Transferencia: Acuerdo marco, stakeholders TECH

ORNMVARIKME]T

Si la idea tecnoldgica resulta viable técnica y comercialmente, y existe interés econdmico para su desarrollo y lanzamiento a partir de su TRL actual, las partes implicadas se
pondran de acuerdo mediante un documento de intenciones de cardcter inicial, donde figuren descripcién del proyecto y su situacidn, el rol o interés de los diferentes actores
del proyecto y las condiciones basicas de desarrollo y transferencia.

_‘é' Descripcién de la Idea

o, o o Informacién sobre la idea que
origina el proyecto

Stakeholder 1 \ Stakeholder 2 \ Stakeholder 3 \ Stakeholder 4 \ Stakeholder 5 \
" > B = 0 |* o |° = 2 M|l @
e Datos de cada stakeholder, con

Area de experiencia / Area de experiencia Area de experiencia Area de experiencia A d ienci . .
S — . =P J . Sxp / . xp / st ol especialmente teniendo en cuenta:
Influencia influencia influencia influencia influencia i ) .
e Suareade experiencia e
influencia
B b 1. o ] * Elrolyelinterés que puede
Rol/interés en el proyecto Rol/interés en el proyecto Rol/interés en el proyecto Rol/interés en el proyecto Rol/interés en el proyecto
tener en el proyecto
* Condiciones que van a configurar
- . . . iy . . . la relacion
Condiciones requeridas: Condiciones requeridas: Condiciones requeridas: Condiciones requeridas: Condiciones requeridas:
confidencialidad y conflicte de intereses confidencialidad y conflicto de intereses confidencialidad y conflicto de intereses confidencialidad y conflicto de intereses confidencialidad y conflicto de intereses

\ /\ /\ /\ /\ / o Nivel de TRL alcanzado

Il Nivel TRL de desarrollo O R

DTRLL > TRL2 > TRL3 D TRLAEPTRLS D TRLE > TRL7 > TRLE > TRL 9> - Veve .

20 +

GENERALITAT  iVACE < e CEEI
VALENCIANA  lsmses i =T

VALENCIANA
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FORMALIZAR F3.1.2.- Acuerdo - Desarrollo y Transferencia: Acuerdo marco, entorno inicial E@%&%@%

/@A Oferta equiparable en \ /&' Adecuacion a la \ Escalabilidad de la \ @S’% Modificaciones \

5 el mercado... I] Il legislacion... < aplicacion... necesarias (si es el caso)

" i e A\l i

« !, Descripciéon de la Idea, incluso modificaciones...

s’ ~
v

Jll Nivel TRL de desarrollo

STRLL > TRL2 > TRL3 > TRL4 > TRLS 3> TRL6 ) TRL7 > TRL8 X TRLY > Q‘O.O.Q‘Q

%GENERALITAT nﬂ.\cs
 VALENCIANA i




FORMALIZAR

F 3.1.2.- Acuerdo - Desarrollo y Transferencia: Acuerdo marco, entorno inicial

IREICH

ORAMARIK(E]TE

Este primer acuerdo para iniciar la transferencia y desarrollo del proyecto se fundamentara en varios aspectos como la acreditacion del nivel TRL, la oferta equiparable en el mercado, la
adecuacién de la misma a la legislacion, cuan escalable es, si son necesarias modificaciones y cuales.

UT

\

Oferta equiparable en \

el mercado...

%

L

(% Adecuacion a la

I] legislacion...

~

/

\

Escalabilidad de la \

aplicacion...

%

G

o

Modificaciones
necesarias (si es el caso)

~

%

~ L4

@

Descripcién de la Idea, incluso modificaciones...

©

..|I| Nivel TRL de desarrollo

>TRL1 > TRL2 > TRL3 > TRL 46 TRLS ) TRL6 ) TRL7 > TRL8 » TRL 9>

g
T Ve — \ ,
L =

22 ~

GENERALITAT  [VAC
VALENCIANA INSTITUT VALENIA DE

Y S

COMPETITIVITAT EMPRESARIAL

Relacionar los productos y/o
servicios que pueden ser
equiparable ya en la actualidad

¢El desarrollo del proyecto va a
desembocar en un P y/o S que
cumpla la legislacién vigente?

¢El productos y/o servicio da pie a
un modelo de negocio escalable?

Si de alguno de los puntos
anteriores surgen contratiempos o
inconvenientes, écuales son las
potenciales modificaciones a
aplicar en el proyecto que
mantienen o aumentan su interés?

Reformulacion de la idea, tras las
consideraciones y modificaciones
resultantes de los punto
anteriores

e Nivel de TRL alcanzado

'~ CEEI
COMUNITAT

Una manera de hacer Europa VALENCIANA

UNION EUROPEA
Fondo Europeo de
Desarrollo Regional



FORMALIZAR F 3.2.- Acuerdos de Desarrollo y Transferencia: TEGH

Declaracion de intenciones y seguridad juridica TO MARKET

@ Promotor del proyecto
Q2

Centro de Investigacién J

/@ Compatibilidad laboral del Investigador y grado de libertad de accion \ /l;" Grado de implicacion de la Institucidon de Investigacidn en el proyecto \
|

@ Documentacion de tenencia de los Derechos sobre la Pl por el promotor. \ /v Aspectos adicionales de seguridad juridica. \

S AN

,,||| Nivel TRL de desarrollo

DTRLLI > TRL2 > TRL3 »>TRL4 D TRLS > TRL6 ) TRL7 > TRL8 > TRL 9><%©@‘© "Q

% GENERALTAT  ivAcE | [ CEEI
\\\ VALENCIANA A e ’ & VALENGANA
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FORMALIZAR F 3.2.- Acuerdos de Desarrollo y Transferencia: TEGE

Declaracion de intenciones y seguridad juridica TO MARKET

Cualquier proyecto de transferencia y valorizacién de un conocimiento o tecnologia en el seno de un centro de Investigacidn, en cualquier
nivel de TRL, debe ser planteado sobre bases de seguridad juridica para las partes. El investigador/autor que desea ser el Promotor del
Proyecto, ha de concretar un ACUERDO DE INTENCIONES con su Centro de Investigacion, en el que tena en cuenta los siguientes aspectos...

& Promotor del proyecto 0]
investigadoras, relacionada con:
@ Compatibilidad laboral del Investigador y grado de libertad de accién \ / Grado de implicacion de la Institucién de Investigacion en el proyecto \ * dedicacion,
1

* disponibilidad,

e o * compatibilidad,

* participacién en empresas, etc.

o Datos identificativos del proyecto

e Datos identificativos del C. de I.

-

Centro de Investigacién e Normativa interna o externa
aplicable a las personas

.

o Reflejar, dentro de la organizacion:
Personas de contacto y area de
apoyo.
Procedimiento y regulacion
existente.
Practica habitual.

. AN
)

© Documentacidn de tenencia de los Derechos sobre la Pl por el promotor.

AN

e Documentacion del promotor que

justifica la PROPIEDAD

e INTELECTUAL del conocimiento o
e derechos sobre la misma.

/v Aspectos adicionales de seguridad juridica.

/ e Recopilar aspectos adicionales que
- / se consideren necesarios para

.,||| Nivel TRL de desarrollo — () garantizar la seguridad juridica de

Sry ey ME S WAPHES HES WIS MES T 67~ * 7 o EE
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FORMALIZAR

F4.1.- Seleccidon de Mentor de Desarrollo

IREICH

ORNMVARIKME]T

i_,_i Descripcidn de las tareas y compromisos (entregables) del mentor

(o)
K 4 Mentor 1

Area de experiencia /
influencia

Trayectoria

Coste y fases de la colaboracion

¢

Condiciones requeridas:

(o]
\ / 2 Mentor 2

Area de experiencia /
influencia

Trayectoria

Coste y fases de la colaboracion

/N

Condiciones requeridas:

R

0
/O Mentor 3

Area de experiencia /
influencia

Trayectoria

Coste y fases de la colaboracion

N

Condiciones requeridas:

=

(e]
@ Mentor 4

Area de experiencia /
influencia

Trayectoria

Coste y fases de la colaboracidn

S

Condiciones requeridas:

i

B

*
"’o

Mentor seleccionado - observaciones

VALENCIANA

Y S

GENERALITAT

iVACE

NSTITUT VALENCI DE
COMPETITIVITAT EMPRESARIAL

(o]
f 4 Mentor 5

Area de experiencia /
influencia

Trayectoria

Condiciones requeridas:
Coste y fases de la colaboracion

%
m'@-@'Q

UNION EUROPEA
Fondo Europeo de
Desarrollo Regional

Una manera de hacer Europa
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FORMAL'ZAR F4.1.- Seleccién de Mentor de Desarrollo 1 [ECIH!

ORNMVARIKME]T

En esta fase, el objetivo es obtener ayuda experta para la gestién de las siguientes, a partir de los acuerdos anteriores. El Promotor y el Agente interesado en el proyecto elegiran al
Mentor mas adecuado, pudiendo estar o no vinculado al Agente, al que propondran un acuerdo para realizar las Fases siguientes de forma conjunta, en el que se tendrian que contemplar
conceptos tales como confidencialidad, coste, etapas de la colaboracion...

2 -2 2 Descripcion de las tareas y compromisos (entregables) del mentor o Informacion cualitatitva Yy
T’ cuantititativa sobre las tareas y
o entregables que ha de

proporcionar el Mentor elegido

Datos identificativos de los
potenciales mentores, que

R V. T T N TR

Area de experiencia / Area de experiencia / Area de experiencia / Area de experiencia / Area de experiencia / serviran para seleccionar la mejor

influencia influencia influencia influencia influencia opcion.

Trayectoria Trayectoria Trayectoria Trayectoria Trayectoria e Datos del mentor seleccionado,
asi como cuales son las
caracteristicas fundamentales

Condiciones requeridas: Condiciones requeridas: Condiciones requeridas: Condiciones requeridas: Condiciones requeridas: que lo defineny que han

Coste y fases de la colaboracidn Coste y fases de la colaboracidn Coste y fases de la colaboracién Coste y fases de la colaboracidn Coste y fases de la colaboracion P ropi ciado su eleccidn

N N\ I\ N\ J\ J

A . . e )
® Mentor seleccionado - observaciones "/ T TN NS

o * | L dE YL 2]
T 26 4

% GENERALITAT  iVACE B e CEEI
 VALENCIANA i e o corr
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5z —l_l"l
FORMALIZAR F4.2.- Seleccion de Mentor de Desarrollo E@%&%@%
() O Mentor i Promotor
&3 ] 2 }

/@ Compromisos Mentor \ /v Compromisos Promotor \

N U -

(e N
|;— Fases de la colaboracion
J
\
Clausulas de confidencialidad \ /'Eﬁi%! Coste de la colaboracién \ I@ Financiacion asociada
¥

@ On
\ B\ y QO"O QQ

B GENERALITAT  iVACE | [ Lo CEEI
 VALENCIANA i : St cor
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FORMALIZAR F4.2.- Seleccién de Mentor de Desarrollo 1 [EGIA

ORAMARIK(E]TE

El Promotor y el Agente interesado en el proyecto, con el Mentor mas adecuado elegido, estableceran un acuerdo para desarrollar las fases de forma conjunta, y en el que quedaran
fijados ambitos de la relacidn tales como...

' '
@ Mentor o ] & Promotor e ]

\

A
/@ Compromisos Mentor \ /v Compromisos Promotor \

Datos identificativos del Mentor

Datos identificativos del Promotor

Compromisos concretos que
adquiere el Mentor

Compromisos concretos que
adquiere Promotor

Constatacion de las fases en las
gue se va a desarrollar la
colaboracién y en que se
sustancian

~ ™
|;— Fases de la colaboracidn e

AN J

Clausulas de confidencialidad 3] Coste de la colaboracion \ Financiacion asociada
o o e Importe y desglose, si es el caso
del coste de la colaboracién

':{O-; ] e D'atOS'IdE"r]tlfICEltIYOS dela
financiacion asociada al proyecto.

Clausulas de confidencialidad
gue protegen a los participantes
del proyecto

©0 06 006 00600

Ty

Z
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FORMAL'ZAR F5.- Planificacion del proyecto de Transferencia E@%&%@%@

/‘ ' ' Situacién de partida \ \%’ Acuerdos documentados \

N\ AN

/%g Humanos \ /_b Técnicos

/ B Costes: \ / T Plazos: \ / 5 Itinerarios EEE \
~=it S ‘ITJ]
© =4 LTy
@3 Decisiones de optimizacion del valor de los productos Q
: N
% Q
% GENERALITAT  iVACE ey CEEI
 VALENCIANA SRR ‘ !m:ﬂ e



FORMALIZAR F5.- Planificacion del proyecto de Transferencia 1T ECH

ORAMARIK(E]TE

El Promotor y el Mentor elaborardn un PLAN DE PROYECTO lo mas completo y explicito posible, que debera incluir la documentacién técnica
y econdmica de desarrollo del proyecto desde el punto de partida TRL hasta el nivel TRL 9.

Descripcidn del punto y
circunstancias en los que se
encuentra el proyecto.

/O Situacion de partida \ / Acuerdos documentados \
Koo I

% Humanos ﬁ Técnicos
R
Plazos:

Recopilaciéon de los acuerdo
previos alcanzados en este
proceso de transferencia

Relacion de los RR HH necesarios
y con los que se podria contar

A%

PA
© 000 00 O©00

Relacion de los técnicos
necesarios y con los que se
podria contar

Datos de los costes previstos

Datos de los plazos previstos

@5£ Itinerarios EEE

& =)
o o 7

Datos de itinerarios de Eficacia,
Eficiencia y Efectividad.

¥
( g m Wi Consideraciones para la
g Decisiones de optimizacién del valor de los productos ke "
-2 ) optimizacion del valor de los
o + B .O.‘ »+ productos.
\ 1 j

VALENCIANA A e PR

VALENCIANA

GENERALITAT  IWVACE ‘ B s —CEE!

Y S
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FORMAL'ZAR F6.- Confirmacion o busqueda de Agentes econdmicos interesados 1T ECH

ORNMVARIKME]T

[ﬁﬁ@ Agente ] [Ezl Interno o externo al proyecto J [iLTl' Foro / lugar de presentacion J

Puntos de interés del agente

M Costes: 2= Plazos: $ / Expectativas previstas:
< g 'ﬂ'&

e A e % s

@ ©

Interés en potenciar 9) Interés en crear EBT / + (\{\.Q .&/

Resultado de la gestion: [@ Sin interés ] [ S ETEsE J [ Startup Q N Q
t

GENERALITAT  iVACE ‘ < et =CEEI
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FORMAL'ZAR F6.- Confirmacion o busqueda de Agentes econdmicos interesados 1T ECH

ORAMARIK(E]TE

En este punto el objetivo es exponer el PLAN DE PROYECTO y confirmar el interés del o de los agentes implicados inicialmente, teniendo en cuenta ya el desarrollo previsto en cuanto a
costes, plazos y expectativas. En el caso de desestimiento del agente inicial, se establecerdan nuevos contactos y entrevistas con potenciales interesados por el Promotor y el Mentor en los
FOROS ESPECIALIZADOS

[ﬁﬁl@ Agente o J [ET Interno o externo al proyecto e ] [ﬁ"ll Foro / lugar de presentacion e J o Datos identificativos del Agente

Puntos de interés del agente e Especificacion del origen de

- , — contacto.
/gl Costes: \ @% Plazos: \ ’n' _/' Expectativas previstas:
e Lugar y entorno donde se

produce la presentacion del

o o o
o Interés mostrado y

aportaciones/observaciones
realizadas en cuanto a Costes

e Interés mostrado y

aportaciones/observaciones
realizadas en cuanto a Plazos

o Interés mostrado y

aportaciones/observaciones

realizadas en cuanto a
k / \ Expectativas
N Tipo de interés mostrado por el
: i 3) Interé EBT L iDO» + o
resutaco detageston: | (D) s | (] o || ) e @ 20 w0 Ol ety
5 . 4 + J

'Y

&l GENERALITAT  iVACE < e CEEI
VALENCIANA  lsmses i =T

Una manera de hacer Europa VALENCIANA

Y S



—— — "

FORMAL'ZAR F7.- Acuerdo Promotor — Empresa (posicidn presente y futura) FORMALIZAR

p
‘@’ Promotor ] [m Socio empresarial 1 J [ﬂ Socio empresarial 2 ]
.

i , N A
Clausulas de confidencialidad

\_

/
< Configuracion legal y societaria \ 9 Protocolo de socios \
[I [l (LI

_— AYA

A Nt e
Contrato de inversion %O.Q.Q ’8

& GENERALITAT  iVACE < et CEEI
 VALENCIANA  ERHRem T o corr
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FORMALIZAR F7.- Acuerdo Promotor — Empresa (posicion presente y futura) IRECS:L

ORAMARIK(E]TE

A la vista del PLAN DE PROYECTO, se negocia y firma un ACUERDO DE DESARROLLO Y TRANSFERENCIA TECNOLOGICA entre el Promotor y el socio empresarial que debera incluir
contractualmente diversos puntos

Datos identificativos del Promotor

-
\*’ Promotor ®  Socio empresarial 1 ® Socio empresarial 2
ala L L
L

[ , » N
|r Clausulas de confidencialidad

.
u H I] Configuracion legal y societaria Protocolo de socios

Datos identificativos del Socio
empresarial 1

Datos identificativos del otros Socios
empresariales, si los hubiera

Aspectos de la proteccion por
confidencialidad a tener en
cuenta

AN
©0 60000

Forma juridica/societaria que se
adoptara

Acuerdo formal entre los socios
del proyecto, que fija las pautas y
margenes de comportamiento
para cada uno, de cara a
ampliaciones de capital, venta de
participaciones, salidas, etc...

\_ AN

N7 1 i
%% Contrato de inversion

Plan econdmico y financiero en la
fase inicial de la EBT como en
etapas posteriores con plazos,
N aportaciones ECO-FIN de cada

' Ny una de las partes

UNION EUROPEA
Fond Eispeot CEEI
Desarrollo Regional COMUNITAT

VALENCIANA
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FORMALIZAR F8.- Contrato de desarrollo y licencia tecnolégica IREICH

ORNMVARIKME]T

( N
‘@’ Promotor ‘ Empresa ®  Socio empresarial
ain A !
N J
/ —— ] . \
Modalidad de transferencia
Venta de la tecnologia por contrato @JII Licenciamiento de la tecnologia 3 Contrato de cooperacién
Q Of>> por contrato con royalties para desarrollo tecnolégico )

ﬁ: 602 Direccion, coordinacim Desarrollos tecnolégico\ /,,-;,',, Programa de \/‘ Aportlaci.ones \/
MXM@ v equipo implicado ¥ (9 incluidos en contrato (5 trabajoy plazos ~&A! economicas :

NG N AN DA i .
O@ Modificacién condiciones laborales personal
S

®
investigador... (si procede) } .<\ Q
u (e "©*

24

/\/
N

=

=

VALENCIANA
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FORMALIZAR

Este contrato define los términos contractuales de licencia de uso de la tecnologia y/o del codesarrollo del proyecto entre el PROMOTOR vy la empresa interesada o de nueva creacién (EBT).

F8.- Contrato de desarrollo y licencia tecnolégica

-~

IREICH

ORAMARIK(E]TE

Datos identificativos del Promotor

Datos identificativos de la
Empresa interesada o nueva EBT

‘6’ Promotor

o ] [ﬁ Socio empresarial e ]

[

Datos identificativos del socio

L.

[0 —

= Modalidad de transferencia

Licenciamiento de la tecnologia
por contrato con royalties

1<

Contrato de cooperacidn
para desarrollo tecnoldgico

|

empresarial interesado

Tipo de transferencia elegido

[ Venta de la tecnologia por contrato ] [g

\

-y

it

\_

Direccion, coordinacim

y equipo implicado

/

.

| Desarrollos tecnologic

@"; incluidos en contrato

6/

ON Programa de
) trabajo y plazos

4

\

Aportaciones
econdmicas

/EI

O

\

/z'_

&

Moaodificacion condiciones laborales personal

investigador... (si procede)

@

E‘ Clausulas generales \

\_
0 00 00060 000

Datos del Staff del proyecto

Especificacion de los Desarrollos
tecnolégicos incluidos por
contraro

Datos del programa de trabajo
con sus plazos asignados

Detalle de las aportaciones
econdmicas y cuando han de
hacerse efectivas.

Estipulaciones que regulan la
relaciéon

Relacidon de condiciones especificas de

IO O L L ) .
() N TN aplicacion al personal involucrado en
x T el proyecto, si procede
% GENERALTAT  ivAcE | [ «CEE!
VALENCIANA SRR i VAN
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EJECUTAR yisci

» F9 Desarrollo del Proyecto hasta TRLs 7 - 8. TECH 8
» F10 Obtencién de las autorizaciones legales y administrativas para la puesta del producto en el mercado. TECH 9
» F11 Prototipo comercial y comercializable (TRL9) TECH 10

» F12 Decision de inversion adicional en la EBT para produccién y comercializacion a gran escala TECH 11

Hommeraunr  iWace | ST =CEEI
 VALENCIANA S : o <o

TANA.
Una manera de hacer Europa AENCS



EJECUTAR IRECTH

Implicacion de
la organizacién

Propiedad del Compatibilidad
Conocimiento laboral

Acuerdo
Promotor -
Organizacid
n

12.- Inversidn para
produccién y
comercializacién gran
escala

F11.- Prototipo version
comercial

F10.- Legalizacion del
producto para puesta en
mercado

F9.- Desarrollo prototipo
TRL7/TRLS8

% GENERALITAT  iVACE < [t ;CEE|

Desarrolla Regional
\\\ VALENCIANA EEarETIY Bt iy

TANA.
Una manera de hacer Europa AENCS



EJECUTAR

F9.1.- Desarrollo de proyecto hasta prototipo funcional = TRL7 u 8 IRECH

IORMARIK(E
N\
IQ_-§'°| Nombre del [STarT] Fecha de inicio de los
\%I proyecto: recursos previstos:
& Responsable: @  Sede - Lugar de desarrollo
Bkl
J
/O‘ g g Constitucion del Equipo a Materias primas I
MM

\/

S

Fases e hitos del prototipo:

e /

/ % GENERALITAT iV/ACE “ Eig%;l%gzggn CEEI
 VALENCIANA  Giifthou ﬂ K i

VALENCIANA
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EJECUTAR F9.1.- Desarrollo de proyecto hasta prototipo funcional = TRL 7 u 8 T EGH

TO MARKET

En este primer template, de la fase 9, cabe constatar los datos identificativos de todo aquello que permitira alcanzar el prototipo funcional, asi como cuales son los requerimientos
establecidos, relacionados con plazos y con costes.

Nombre del

Datos identificativos del proyecto
proyecto:

starT | Fecha de inicio de los
recursos previstos:

Responsable: @ Sede -p Lugar de desarrollo
AR

~

Identificacion y roles de los miembros
del equipo que desarrolla el proyecto

L.

®
@
®06 0 060

%) (B

Constitucién del Equipo % Materias primas N

Relacién de materias primas -y sus
cantidades-, necesarias para el
desarrollo en este punto

Relacion de fases e hitos que las
culminan, asociadas a este desarrollo

(o] Fases e hitos del prototipo: \ /E Costes: \
) ]

Costes asociados al desarrollo

cenerautar  iVAce | [lEST oCEEN
VALENCIANA EEarETIY Bt ! (Er LT

1ANA
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EJ ECUTAR F9.2.- Desarrollo de proyecto hasta prototipo funcional —=TRL7 u 8 RECsH

IORMARIKEN
l_-§'°| Nombre del starT ] Fecha de inicio:
% proyecto: "

@ Desarrollo del prototipo: Pasos
1.- Ensayos y pruebax 2.- Revisién caract. y\ //Io 3.- Seguimiento de \ /@ 4.- Previsién Costes \
& G % A\ %

—> Prototipo funcional ppta. de valor x costes y PVP

5.- Test de Usuario \

e

N 2% SN . i
[ e |

% GENERALITAT IWACE s CEEI
 VALENCIANA  Giifthou ﬂ o

VALENCIANA
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EJ ECUTAR F9.2- Desarrollo de proyecto hasta prototipo funcional =TRL7 u 8 E%&%&;

Esta segunda template, sirve como documento de registro para el seguimiento del proyecto en su etapa de desarrollo de su resultado a prototipo funcional, TR-7 o TRL-8

Datos identificativos del proyecto

=] Nombre del starT | Fecha de inicio:
|1§é| proyecto: [ i
1.- Ensayos y pruebax 2.- Revision caract. y\ K,o 3.- Seguimiento de \ /@ 4 .- Previsidn Costes \ ' 5.- Test de Usuario \
=% % 52

- Prototipo funcional ppta. de valor x costes vy PVP Bl

Fecha de inicio del mismo

Relacién de ensayos realizados y
resultados obtenidos

anteriores, revision de las
caracteristicas y de la nueva
propuesta de valor viable

Seguimiento de los costes en los
gue se va incurriendo

© @ © 6 @

En funcién de todo lo anterior,
prevision final de costes, y PVP
asociado

Datos obtenidos por la experiencia
directa de los usuarios que han
testado el prototipo

o A la vista de los resultados

\_ I\ AN L\ /
e o |

Conclusiones sobre la utilidad y
viabilidad funcional del prototipo

Hommeraunr  iWace | ST =CEEI
VALENCIANA i # Qs coronr

VALENCIANA
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EJECUTAR

F10.- Solicitud de Autorizacidon Legal y Administrativa del producto

T ECIH

TO MARKET

l_§| Nombre del
Zad| proyecto:

Empresa/ EBT:
| ]

Autorizaciones necesarias

(R

7

/@ Presentacion solicitudes ante...

\ /lﬁ Fecha(s) presentacion \ / '

Fecha(s) prev. Autorizacié}

J\

o W,
-

(| Resultado: Autorizaciones concedidas P Fecha(s) concesidn &)
| S—
LA
< - w4
4 ] 2\
@ Lugar, fecha y firma EBT
N J

% GENERALITAT IWACE
\\\ VALENCIANA Ir'ni”%#ﬁh%%‘ﬂmm
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EJECUTAR

F10.- Solicitud de Autorizacidon Legal y Administrativa del producto

IRECH

TO MARKET

Esta template tiene su razén de ser como recurso de apoyo en el proceso de obtencidn de las autorizaciones legales y administrativas para la puesta del producto en el mercado

i
Q=] Nombre del ‘ Empresa/ EBT: E Producto a legalizar:
|-§§| proyecto: Q
A "
!/ @ Autorizaciones necesarias \
/AW

Presentacidn solicitudes ante...

\ /_,ﬁ Fecha(s) presentacion Fecha(s) prev. Autorizacion

16 7

0000 0 0000

- AN
/@ Resultado: Autorizaciones concedidas \\ /& Fecha(s) concesion \
N w
. AN J
' )
@ Lugar, fecha y firma EBT
o J

% GENERALITAT
\§ VALENCIANA

INSTITUT VALENCIA DE

iWVACE

COMPETITIVITAT EMPRESARIAL

Datos identificativos del proyecto

Datos identificativos de la empresa
o la EBT

Datos identificativos del producto
a legalizar

Relacién de autorizaciones que
normativamente han de
obtenerse

Organismos y entidades ante las
gue se han de presentar las
solicitudes.

Fechas de presentacién solicitudes

Fechas previstas de las
autorizaciones

Relacion de autorizaciones
concedidas

Fechas efectivas de la concesion
de las autorizaciones

Lugar, fecha y firma de la
Empresa/EBT para la formalizacion

UNION EUROPEA
Fondo Europeo de
Desarrollo Regional

Una manera de hacer Europa

- CEEI
COMUNITAT
VALENCIANA



EJECUTAR F11.- Prototipo comercial, con TRL 9 TIEGH

TO MARKET

Z
[9=) Nombre del ‘ Empresa/ EBT: D@ Producto:
|#2] proyecto: )

.

/E 1.- Descripcion y TRL ) ég 5.- Costes, PVP, Margenes \ ﬂn 7.- Plan de comercializaciéon \

I\

—

AN

N
f[ﬁ]ofﬁl]o[ﬁ] 2.- Mercado

AN =

B s 6.- Plan de produccién y coste asociado \ / 8.- Resultados Test de mercado \

o
/@ 5. 3.-P
.- Propuesta de Valor

i

&
/@ 4.- Ciclo de vida

\J LY k /
7
@ Lugar, fecha y firma EBT

EX GENERALITAT  [VACE Ay CEEI
)  VALENCIANA B, e

VALENCIANA
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TO MARKET

EJECUTAR F11.- Prototipo comercial, con TRL 9 REGCSE

Registro de todos los aspectos propios al prototipo comercial con TRL-9 alcanzado: Analisis de costes y margenes, distribucidn, produccién, plazos, ciclo de vida. Test de mercado con
producto comercial: Lanzamiento al mercado piloto y feedback de aceptacion por los usuarios. Influencia de los esultados en la produccidon y comercializacion en el mercado.

o Datos identificativos del proyecto,
empresa/EBT y producto

p
QZ) Nombre del o ] [ Empresa/ EBT: o J [E Producto: o ] e Descripcion del prototipo y
|-£3é| proyecto: - o
justificacion TRL-9
[E 1.- Descripcion y TRL ) /‘g 5.- Costes, PVP, Margenes \ 7.- Plan de comercializacion \

16/ 7

Mercado natural al que se
dirige...

Propuesta de valor objetiva para
dicho mercado

AN

o
’f% 2.- Mercado

En funcidon de los aspectos
anteriores, ciclo de vida previsto

o O

/ \ / o Costes asociados a su produccion, PVP
\ idéneo y margenes en consecuencia

.

g
(@' 3.- Propuesta de Valor @ 6.- Plan de produccion y coste asociado \ 8.- Resultados Test de mercado

o o

AN

Planificacién de la campana de
comunicacion y comercializacion.

©

Plan de produccion y coste
inherente

AN

-
f@ 4.- Ciclo de vida

Feedback obtenido a través de
los test de mercado

@

\

e
@ Lugar, fecha y firma EBT

.

Lugar, fecha y firma de la
Empresa/EBT para la
formalizacion

UNION EUROPEA

GENERALITAT  iWACE CEEI
VALENCIANA %ﬂ%fvﬁff%lmm - C S ; iy

VALENCIANA
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T ECIH

Ej ECUTAR F12.- Decisiones de inversion adicional para produccidon y comercializacion =6 DIAR KT

Z
E Nombre del J [ Empresa / EBT: ] [E Producto:

|

®
Eé:? Capital necesario ﬂﬁﬁﬂAgenda Financiera

£a3| proyecto:
.
/ . —
mzdl | Requerimientos de produccion *¢% | Requerimientos de comercializacién | Stakeholder elegido
-
== A | Férmula

J Condiciones

\\ J
)| Stakeholder 1 \ (| Stakeholder 2 \ /.Il Stakeholder 3 \ /.|| Stakeholder 4

" = Identificacion, publico o privado =
= e g = N v =
Condiciones Condiciones Condiciones Condiciones

Expectativas Expectativas Expectativas Expectativas

N

Venta EBT

Venta Prod./App

Ampliacion

Financiacion

Participacion
£ GENERALITAT

VALENCIANA

pERy

INSTITUT VALENCIA DE
VALENCIANA

COMPETITIVITAT EMPRESARIAL
Una manera de hacer Europa
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EJECUTAR

F12.- Decisiones de inversion adicional para produccidon y comercializacion

IRECH

TO MARKET

Busqueda y seleccidn de férmulas de financiacion para la produccidon y comercializacion masiva, de acuerdo con el Contrato de Inversidn de la FASE 7. Ello comporta la realizacién de contactos
y entrevistas con actores financieros o empresariales (publicos y privados). Este proceso desemboca en una decision sobre venta de la EBT / venta de la aplicacién tecnoldgica / ampliacion de

capital / financiacidn y/o participacién. Y en la eleccién de agente/es segun formula elegida.

Q=] Nombre del
£n%| proyecto:

J [ Empresa / EBT: o

] [UE Producto:

® | O

E|

Requerimientos de produccion

Requerimientos de comercializacion

Stakeholder elegido \

AW

Formula

\14

[ p .
@g{:apmal nhecesario

Agenda Financiera

=1 ®

5

\ @

Condiciones

\S

=il Stakeholder 1
M

Condiciones

6

Expectativas

Identificacion, piblico o privado 8

~

&5 Stakeholder 2

Condiciones

o

Expectativas

~

1| Stakeholder 3 Stakeholder 4

__ N E
(6

Condiciones o

Expectativas

AV

Condiciones

Expectativas

Venta EBT

Venta Prod./App

Ampliacién

Financiacion

Participacion

Datos identificativos del proyecto,
empresa/EBT y producto

Condicionantes de produccién a
tener en cuenta

Condicionantes de
comercializacion a tener en cuenta

Capital requerido para la
produccién y comercializacion

Agenda de aportaciones y salidas
de capital

Datos identificativos de diversos
actores financieros/empresariales,
con sus condiciones, expectativas
y formula preferencial para cada

uno

Datos del actor o stakeholder
elegido, reflejando la formula
elegida y las condiciones que
requiere

% GENERALITAT  iVACE | [l e CEEI
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