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Factores que marcaran los presupuestos de
innovacion los proximos 3 anos

DIGITALIZACION SOSTENIBILIDAD TRANSFORMACION

® (@

I
@d

Implantacion de soluciones

: . Eficiencia energética, Formar a los profesionales
de.mdu?strna c‘o.n‘ectada. utilizaciéon de energias en su transicion hacia la
Inteligencia Artificial, Cloud, limpias, economia circular, digitalizacion

Big Data, Machine Learning,
loT, Industria 4.0

proteccion del medio
ambiente, etc.




Vision Holistica

Es necesario ofrecer una vision holistica que integre

Tendencias del sector
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Industria

Salud & Biotech Agroalimentario
manufacturera

Importancia del EXPERTISE SECTORIAL

Con ello, se podra establecer una hoja de ruta

Y
partiendo del conocimiento, disefnando Ia g /&J

estrategia hacia la implantacion de proyectos y
la validacion de los resultados obtenidos; lo que

Transporte & E ; o
. , . ’ nergila
impulsara la transferencia de tecnologia. Movilidad ! Economia Circular




Enfoque para trabajar los proyectos: desde las
ideas hasta su transferencia y puesta en el mercado

La estrategia de Innovacion debe iniciarse en las fases mas tempranas (ideacion y estrategia) y
continuarlo hasta la comercializacion de los resultados de los proyectos de [+D+i.

Para ello, se proponen tres grandes bloques de trabajo en los que se deben impulsar ideas innovadoras
y buscar instrumentos para su crecimiento y consolidacion.
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Identificacion de I/a\! ~
Oportunidades iLg|| Mercados de otras M\
(nuevas ideas) 7\/ | organizacion (La) uevos
Desarrollo de \~/ || mercados
conceptos \\ 9

Modelo
de negocio Estratégia y
desarrollo

Pruebay comercializacién o
validacion  jmplementacién

Innovacion
dentro de la
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Filtro d Filtro de v g
] litrode  |anzamiento ercaco
. Filtrode ¢, ctibilidad actual
Filtrode / factibilidad técnica
o . . conceptos \ comercial
Filtro de
.... . ideas
Base tecnoldgica . .
. . e innovacién . Ideas y tecnologias

. .. desarrolladas fuera
externa . . de la organizacion
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La innovacion que no se valora no se puede
comercializar

¢Qué hacer para iniciar la comercializacion?
La OCDE define activo intangible como algo que no es un
activo fisico o un activo financiero, que puede ser propiedad o 0 Valorar el intangible
estar controlado para su uso en actividades comerciales y
cCuyo uso o transferencia debe ser compensada como Si
hubiera ocurrido entre partes independientes y en
circunstancias similares.

Mejorar/ampliar desarrollos
(lineas internas, CPI, etc.)

FASES EN LA COMERCIALIZACION

Q 9 ca

Caracterizar Comparar Valorar Mejorar Comercializar
Funcionalidades Referencias de mercado Royalty Nuevos desarrollos Spin-offs
+ Compra Publica de Licencia

€ Innovacién Venta
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1) Proceso de valoracion de intangibles

Obtener el
porcentaje de
Royalty ajustado
a mercado al que
se puede
transferir

Conocer el

Valor Actual
(monetario)
que tiene el
intangible

Conocer los
puntos clave
que caracterizan
nuestro
intangible

Semana 1-2 Semana 2-4 Semana 5-6
Analisis 360 del Intangible Analisis de Comparabilidad Informe y modelizacion
O Antecedentes empresariales © Andlisis de métodos cuantitativos (costes, O Seleccion final de la muestra y cdlculo de
© Estudio de tendencias de innovacién y timeline estimacion de ingresos futuros y comparables royalties por cada tecnologia
© Estudio de competidores 0 transacciones equiparables) © Redaccion del informe de transferencia
© Estudio de empresas comparables, seleccion . -
O Identificacion de tecnologiasy analisis del ’ © Magquetacion, graficas, tablas y fuentes

de acuerdos y licencias consultadas

mercado
O Analisis de términos: exclusividad, duracion . N . .
- A ! ’ O Anexos Método cualitativo: cuestionario y
O Analisis del Estado de la Técnica PR ;
territorialidad, base de la regalia, etc. valoracién
O Identificacion de la aplicacion industrial " fedimmar :
© Falculos e’s.tadlstlcos.'. promedl?s, rangos © Anexos Método cuantitativo: comparables,
O Estudio de proyectos financiados relacionados intercuartilicos, mediana, media valoraciones y estudios realizados
O Lanzamiento del cuestionario cualitativo del © Determinacion de tasa de descuento/WACC O Valoracién del intangible, estudio de
intangible y preparacion de la entrevista © Proyeccionesde ventas por intangible y condiciones de transferencia y proyecciones de
licenciatario ventas realizadas
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2) Otras vias: Compra Publica de Innovacion

NO ES UN NUEVOTIPO DE CONTRATO
) m se aplica, principalmente, la legislacion de contratos del sector
publicos (Obras, servicios, suministros)

EMPRESAS Y AGENTES |+D+i

NO ES UN PROCEDIMIENTO DE CONTRATACION
de los contratos (sigue segun los mismos procedimientos:
abierto, negociado con o sin publicidad, didlogo competitivo,
etc.)

Tiene propuestas innovadoras para
resolver retos, busca entornos
donde probar sus soluciones

. STES UNA POLITICA PUBLICA DE FOMENTO DE LA
[ INNOVACION

O F E RTA I+D+i Actuacion administrativa orientada a potenciar el desarrollo de

mercados innovadores desde el lado de la demanda a través de la
contratacion publica (“no te subvenciono, compro tu [+D+i")

o Aplicacidn de la investigacion en entornos reales y comercializacidon de las ideas. Caso de uso real y primer cliente
(superacion del PMV). Ayuda a la validacion de la [+D+i

o Las empresas y los agentes se anticipan al mercado

o Comparten riesgos (paradoja comprador-vendedor)

o Mejoran su reputacion (cliente de referencia)

o Reducen costes. Acceden a financiacion relacionada con la innovacion. Aumentan sus ingresos

o Se empieza a obtener beneficios a través de la explotacion comercial de la 1+D+i

o Fomento de la colaboracion (impulso de partenariados y consorcios)
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