ANEXO 2. DESCRIPCION DEL ALCANCE DE LOS SERVICIOS DE INNOVACION

Cada uno de los servicios tendra un periodo de ejecucion no superior a los 10 meses. Asi mismo, los
beneficiarios recibiran los 5 servicios que se presentan a continuacion de forma flexible y basado en las
necesidades del proyecto de innovacidn propuesto y aprobado. Estos son los alcances de referencia
para la definicion de la ruta de innovacion.

ALCANCES METODOLOGIA ENTREGABLES

Fase 1: Plan de transformacion competitiva

Diagnostico realizado e informe sobre el estadoinicial
de la empresa y su entorno, definicion de actores,
aspectos socioeconémicos, productivos, brechas
tecnoldgicas.

*Mediciones cuantitativas, cualitativas eindicadores
claves de desemperio (KPI)

Capacitaciones: gestion de procesos y capacidades
gerenciales.

Aplicacion de diagnostico y levantamiento de requerimientos. Se
identifica y analiza las brechas entre la situacion actual y ladeseada.
Socializacion del diagnéstico y profundizacion.

Disefio del plan de transformacion. Se compone de lassiguientes

Analizar del estado actual de la etapas: . én?f!lls(ljs ? informacion de la medicion integral
o , o . * Perfil de la empresa

empresa, identificar brechas, 1. Analisis de las necesidades e identificar las oportunidadesde ) P

capacidades y estados deseados  mejoras. * Equipo de proyecto .

para elaborar el plan de 2. Generacion de propuestas de mejoras tecnoldgica a * Reporte de las practicas gerenciales para cada

transformacion con el fin de apoyar jmplementar. proceso _ |

el crecimiento de la empresa, R Documento con las diferentes caracteristicas dela

reducir los costos y tiempos de los

procesos.

empresa y oportunidades de mejora detectadas y las
posibles soluciones tecnoldgicas a estas. Cada
propuesta de asistencia técnica considera objetivos,
actividades a realizar, plazos, entregables, costos
asociados, impactos esperados en la
implementacion, entre otros aspectos.

4. Analisis de los impactos economicos y operacionales de las
propuestas implementadas.

5. Programas nacionales que sirvan para apoyo a las empresas6.
Seleccion y priorizar la propuesta de transformacion.

7. Disefio de indicadores de seguimiento y control

8. Recomendaciones y conexiones

Fase 2: Implementacion y asistencia técnica



Implementar el plan de
transformacion a fin de acortar
brechas en los ambitos
considerados en los diagndsticosy
transferencia de capacidades ala
empresa.

Orientar sobre instrumentos de
apoyo a la competitividad,
conexiones con aliados estratégicos
y accesos a recursos

- Plan de accion detallado de la intervencion: actividades y
cronograma

-Intervencién

- Medicion, seguimiento y control en las variables de
productivas y de desempefio.

- Ajustes y revision

- Transferencia de capacidades al recurso humano: relacionado

con la mejora implementada a nivel gerencial,tactico y operativo.

- Guias y metodologias

- Identificar, si es necesario, un agente vinculador entre las
necesidades de actualizacion tecnoldgica en materias de
digitalizacion y automatizacion del proceso a mejorar de la
empresa.

- Estrategia de escalabilidad de la mejora establecida.

Documento con registro relacionado con la
implementacion de un plan de accién y la
transferencia de conocimientos relacionado al talento
humano de la empresa. Este documentosera una
guia para el empresario en el que pueda identificar:
« Resultados del analisis comparativo de las
empresas del sector a nivel nacional e

internacional para medir el nivel de rendimiento

y la productividad, y en otros ambitos para la
empresa.

» Instrumentos de la oferta de servicios de
desarrollo empresarial a los que podria accederel
empresario para continuar implementado suplan de
mejora - definicion de costos, cronograma, perfiles.
Hoja de ruta para que la empresa realicemedicion de
impacto en el largo plazo

Fase 3: Articulacion para la transformacion

- Asesoria sobre los instrumentos y servicios disponibles para
enfrentar necesidades concretas de la empresa

- Asistencia en formulacién de proyectos y la busqueda y
obtencidn de financiamiento dirigido a MiPymes.

- Asesoria en el uso de redes y contactos nacionales e
internacionales, particularmente en lo relativo a vigilancia
tecnoldgica y observatorios.

- Conexion con consultores y programas

- Paquete de Bl a cada empresa

- Disefo de estrategias de socializacion de resultados

Guia técnica para el aprovechamiento de
capacidades externas, la postulacion a las fuentes de
financiamiento que les permitanobtener maquinarias,
materiales u otra necesidad para desarrollar su
actividad productiva, y el desarrollo de capacidades
propias.



VIGILANCIA TECNOLOGICA E INTELIGENCIA COMPETITIVA

ALCANCE

Determinar el objetivo de la busqueda,la
estrategia, focos de vigilancia de desarrollo

cientifico-tecnoldgico y mapeo de

necesidades de la empresa através de un

plan estratégico.

- Alineacién de expectativas de las
partes.

- Definicion del plan de trabajo.

Mapeo de informacion relacionada con
mega tendencias y aprovechamiento
econdmico de oportunidades en las
tecnologias emergentes.

- Estructuras de Busqueda.

- Validacion de resultados.

- Documentos internos del cliente,
consulta a fuentes externas: Bases de
datos, lideres de opinion, fuentes
secundarias.

Andlisis y evaluacion de informacion
encontrada utilizando editores simples,
herramientas avanzadas o software
especializado y robusto.

- Analisis Cuantitativo.

- Analisis Cualitativo.

- Anélisis Comercial.

- Oportunidades de innovacion.

Consolidacion y priorizacion de la

informacién a través un mapa de rutasa

corto, mediano o largo plazo para el
aprovechamiento de oportunidades,
reduccion de riesgos, lineas de mejora,
innovacion y cooperacion, entre otros.

METODOLOGIA ENTREGABLES

Fase 1: Alineacion estratégica.

Informes del Proyecto / la presentacién de la compafiaincluye:
* Objetivos del proyecto

e Equipo de proyecto

» Perfil de la MiPyme

Entregable con la identificacion del objetivo de la busqueda con
base en las necesidades de la empresa:mapa de ruta, medicion
de indicadores

Analizar e identificar el objetivo de la
busqueda con base en las necesidadesde la
empresa.

Fase 2: Busqueda de informacion.

Revisar diferentes fuentes primarias y
secundarias de informacion:

a. Fuentes abiertas

b. Revistas de investigacion

c. Bases de datos de patentes

d. Software vigilante (mineria de datosy
texto) Fuentes restringidas

e. Fuentes propia

Entregable fase de busqueda
Documento que contenga: Mapeo tecnoldgico de lasdistintas
fuentes de informacion

Fase 3: Analisis de la informacion.

Analisis de los resultados, entre loscuales: .
Documento que incluya:

- Anélisis y evaluacion de la informacion encontrada (Cualitativa,

a. Teonologias publicadas o patentadasen Cuantitativa, Comercial, oportunidades deinnovacion).

el campo especifico requerido

b. Soluciones tecnologicas disponibles

c. Tecnologias emergentes

d. Dinamica de las tecnologias (qué
tecnologias son cada vez mas popularesy
las que son obsoletas)

e. Lineas de investigacion y tendencias
tecnoldgicas en las principales empresas
de la competencia

f. Centros de investigacion, equipos y
lideres en la generacién de nuevas
tecnologias, capaces de transferir la
tecnologia

o Tecnologias publicadas o patentadas en el campo
especifico requerido

o Soluciones tecnoldgicas disponibles

o Tecnologias emergentes

o Dinamica de las tecnologias (qué tecnologias son cadavez
mas populares y las que son obsoletas)

o Lineas de investigacion y tendencias tecnoldgicas en las
principales empresas de la competencia

o Centros de investigacion, equipos y lideres en la generacion
de nuevas tecnologias, capaces de transferir latecnologia

Fase 4: Entrega de resultados.

Informe ejecutivo (Orientado a las expectativas)Se
Se trabajara en la elaboracion de boletines
e informes, aportandoles la informacién
mas relevante de acuerdocon las
expectativas.

incluiran recomendaciones como:

o Aprovechamiento de oportunidades

o Reduccion de riesgos

o Lineas de mejora o Innovacién y Cooperacion



VIGILANCIA TECNOLOGICA E INTELIGENCIA COMPETITIVA

ALCANCE

Determinar e identificar las
necesidades de la empresa sobrela
competencia o su entorno
competitivo.

Recolectar la informacion
estructurada y no estructurada a
través de diferentes fuentes.

Analizar y evaluar la informacién
convirtiéndola en inteligencia para la
toma de decisiones relacionada con
oportunidades de negocio y el
desarrollo estratégico, utilizando
cualquierade las herramientas
disponibles.

Aprovechamiento de
oportunidades, reduccion de
riesgos, lineas de mejora,
innovacion y cooperacion.
Presentar la hoja de ruta /
recomendaciones a la empresapara
toma de decisiones

METODOLOGIA ENTREGABLES

Fase 1: Alineacion estratégica.

Entregable con las necesidades de inteligencia competitiva
identificadas en los siguientes temas, entre los cuales:

- Inteligencia estratégica:

i. Plan estratégico a largo plazo

ii. Plande i i6n d ital
Se hace un taller de hoja de ruta donde se incorpora H an de nversion de capria

R . iii. Evaluacion de riesgo politico
) G T 17 G (1.0 66 gzl iv. Adquisiciones, joint venture, alianzas corporativas
construccion de esa ruta estratégica.Con esto no -1dg ) ’ P :

soloseentrega unreporiefnal sioqueseles b R S8R e e ndones
agrega valor a las empresas: P ’ P :

- Inteligencia de mercado: tamafios de mercado, balanzas
comerciales, mercados potenciales, condiciones de
financiacion.

- Inteligencia técnica: tendencias de tecnologia y avances
cientificos, informacion sobre las oportunidades y
amenazas para la empresa.

Fase 2: Busqueda de informacion.

Mapeo de oportunidades y de negocios a partirde la
recoleccion de la informacion basada en las
necesidades de la empresa sobre la competencia o
su entorno competitivo tales como estrategias de

monetizacion, actores, canales, productos, . -
competidores y demas a través de diferentes Entregable: Documento con la informacion estructurada yno

fuentes. estructurada recolectada.

Exploracion de negocios en el mercado, dondese
seleccionen e incorporen y validan las tecnologias a
través de alternativas de disefiosde proveedores.

Fase 3: Analisis de la informacion.

Valoracion de modelos de negocios, donde sehace

una referenciacion y validacion de modelos de

negocio a través de la identificacion y validacion de

estrategias de monetizacion. o .

Se realiza un ejercicio de ideacién para presentar a Entregaplg: Documgnto con e.I anaI.|S|s y'evaluamon dela '

los proveedores. Entonces el principal impacto es mformgcmn convertida a inteligencia utilizando las herramientas
pasar de la fase estratégicaa la accion, terminar con disponibles.

esta fase de

proveedores.

Fase 4: Entrega de resultados.

Entregable: Informe de seguimiento para la implementacion de la
hoja de ruta y lista de proveedores.Se incluiran listado de
oportunidades de negocio basadosen innovacion como:

o Aprovechamiento de oportunidades

o Reduccion de riesgos

o Lineas de mejora

o Innovacion y Cooperacién

Se trabajara en la elaboracion de boletines e
informes, aportandoles la informacion mas relevante
de acuerdo con las expectativas.



ALCANCE

METODOLOGIA

Diagnéstico inicial para la formulacién

Identificacién necesidades y/o problematicas a desarrollar Identificacion de

cultura y capacidad de recursos de la empresa

Lograr identificar oportunidades o problemas que tengan capacidad de escalaldentificar
problemas de Cluster

Construir protocolo de seleccion

de empresas para identificar las
oportunidades

Fase 1: Alineacion estratégica de la solucion

Definir las oportunidades y

Determinar el ajuste viable entre los objetivos y recursos de la compariia mapeo de micro tendencias

y las cambiantes oportunidades del mercado. Para esto, se deben
Alineacion  identificar las oportunidades y amenazas actualeslas cuales, al
estratégica
compaiiia de bases para definir a donde sequiere llegar en el futuro.

(vision de futuro)
Definir el nicho de mercado

combinarlas con las fortalezas y debilidades de la empresa, proveen a la Obtener conocimiento del

usuario
Alineacion estratégica
(objetivos estratégicos)

Fase 2: Concepcion de solucion y modelo de negocio

Definir los posibles productos y mercados a enfatizar y los objetivos
de los nuevos productos; debiendo indicar igualmente el porcentaje
de esfuerzo a dedicar al desarrollo de nuevos productos, a la
modificacion de los existentes o a lacopia de productos de la
competencia

Concepcion de
Nueva Solucién

Definicién de  Mezcla unica de productos, servicios, beneficios y valores agregados Estructurar la solucion con su
Propuesta de  que la empresa le ofrece a sus clientes, lo cual lohacen una oferta  propuesta de valor (propésito)
Valor diferente en el mercado
Formular el modelo de negocio
para la solucion Generar la
estrategia de monetizacion de la
. ) ” . . . solucion yescalabilidad del
Determinar como la empresa planifica servir a sus clientes.Implica  modelo Identificar las hipétesis
Modelo de tanto el concepto de estrategia como el de implementacion. Describe gg |5 solucion y/o modelo de
Negocio negocio

que se ofrece a sus clientes, como llega a ellos, y como serelaciona
con ellos.

Generar, priorizar y seleccionar
las ideas Determinar la
madurez de laidea

Formular el concepto

Determinar los canales de
distribucion

Definir los aliados
estratégicos

Fase 3: Diseno de Nueva Soluciones

Determinar las caracteristicas externas e internas del disefio (forma,
textura, colores, etc.). A su vez, determinar los planteamientos y
acciones necesarias para llevar a cabo y hacerrealidad la solucién
planteada

Disefio de
Nuevas
Soluciones

Disefar la solucién generada

ENTREGABLES

Formato de la herramientade
diagndstico diligenciadacon la
informacién de la empresa

Documento con detalle de las
oportunidades identificadas,
mapeo de lasmicro
tendencias, nicho demercado
y su respectiva alineacion
estratégica

Documento que incluye:
Idea(s) seleccionada(s) consu
justificacion de priorizacion,
nivel de madurez

Concepto Propuesta

de valor

Formulacion modelo de
negocio para la solucién
Estrategia de monetizaciénde
la solucidn

Estrategia de escalabilidad
del modelo

Identificacién de las hipétesis
de la solucioén y/omodelo de
negocio Canales de
distribucion Aliados
estratégicos

Documento con
especificaciones detalladasy
técnicas del disefio para
entregar a la fase de
prototipado



ALCANCE

Analizar y discutir los requerimientos ydetalles
de la solucion propuesta

Conocer la primera version del prototipo
incluyendo los requerimientos iniciales
propuestos, identificar tiempos estimadosde
produccion.

Probar y recoger la informacion con el finde
reducir riesgos antes de lanzar la version final
del producto

Optimizar el disefio, incluir

cambios y mejoras a la medida de los
usuarios

Adaptar el disefio a un método defabricacion
optimo.

Seleccionar los materiales, maquinaria ydemas
necesarios para la produccion.

METODOLOGIA ENTREGABLE
Fase 1: Alineacion del concepto
Documento, incluye:

Informe con alineacion estratégica e hipétesis avalidar, plan
de trabajo para el desarrollo del prototipo:

Alineacion estratégica del disefio de nuevas
soluciones para el desarrollo delprototipo
Definicién de hipotesis de la solucion

Fase 2: Desarrollo del prototipo.

Documento con los disefios del Prototipo funcional odigital.
Especificaciones del disefio del producto (Costo,

Formulacién y desarrollo del prototipoliviano tiempo de construccion, medidas, etc.)

(version beta 0) conceptual.

Fase 3: Pruebas de validacion de escala

Validacion fisica o digital del prototipocon el
fin de identificar el nivel de atractividad del

concepto. Informe con los resultados de la validacion y laevaluacion
Revision de viabilidad de produccion encontrados en las pruebas

|dentificacion de métodos y materialesde

produccion

Fase 4: lteracion y Prototipado

Redisefio y desarrollo del prototipo beta, el
cual permite realizarlo de manera mas Prototipo beta (version 1) e informe con la
robusto, y mucho méas cerca de la solucién,  retroalimentacion del proceso, que incluye la escalabilidad

gracias a las oportunidades encontradasa  de este y mejoras en el modelo denegocio.
partir dela validacion.

Requerimientos técnicos

Documento, incluye:
Fase final de prototipado: Requerimientos  Listado de herramientas, insumos y materialesnecesarios
técnicos: cotizar cuantocuesta el producto  para la produccion.

Listado de proveedores.

Diferentes métodos para el desarrollo.



GERENCIA DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL

ALCANCES

METODOLOGIA

ENTREGABLES

Fase 1: Estado actual de la empresa y definicion de estrategia de PI

|dentificacion de la situacion actual de
la empresa en PI, de caraa la
consolidacién de activos intangibles y
susceptibles de proteccion por PlI.
Busqueda de necesidades primarias
para conocer realmente que sub-
servicio de la propiedad intelectual
necesita y definicion dela ruta de
accion.

Acopio de documentacion técnicay
legal destinada a la solicitud de la
proteccion ante el organismo
regulador correspondiente, en las
siguientes categorias:

Propiedad Industrial: Nuevas
Creaciones (Invenciones, modelos
de utilidad, Disefios Industriales,
Variedades Vegetales), Signos
Distintivos (Marcas, Nombres y
ensefias comerciales,
Denominaciones de origen y Lemas
comerciales).

Derechos de autor (Obras literarias,
Audiovisuales, Softwarey Contratos).

1. Autodiagnoéstico especializado: Identificar e
individualizar los activos de propiedad intelectual
(patentes, disefios industriales, marcas, lemas
comerciales, denominaciones de origen, derechosde
autor y derechos conexos, entre otras modalidades) en
la cadena de valor del negocio.

2. Asesorias especificas: Disefio de la estrategia de
Proteccion.

3. Investigacion o Vigilancia tecnolégica: Evaluar la
disposicion de la empresa para dar prioridad a losactivos
de PI (actuales y futuros).

4. Definicion de plan de ruta definitivo.

1. Actas de consultoria

« El consultor debe realizar las reuniones de

apertura, actualizacién y cierre del proyecto.

2. Informe del Proyecto / la presentacién de lacompafiia
incluye:

« El diagnostico es un informe que se daré ala
empresa para determinar la estrategia en PI

e Objetivos del proyecto

» Equipo de proyecto

« Perfil de la MiPymes

Fase 2: Perfilamiento y desarrollo de la Pl

Alistamiento.

Patentes:
1. Busqueda tecnoldgica nacional e internacional.
2. Redaccion de la solicitud de patente.

Marcas:
1. Verificacion de antecedentes marcarios yclasificacion.

Disefos industriales:
1. Diligenciamiento de petitorio y anexo técnico.

Variedades vegetales.
1. Redactar formulario de solicitud.
2. Redactar Cuestionario técnico.

Denominacion de origen:

1. Redactar formulario de solicitud de declaracionde
proteccion.

2. Redactar formulario Unico de signos distintivos.

Derechos de autor:
1. Redactar formulario de solicitud de registro.
2. Preparacion de ejemplar de deposito.

Patentes:

1. Documentos de busqueda tecnoldgica nacional e
internacional.

2. Documento de Redaccion de la solicitud de
patente

Marcas y Disefos Industriales:

1. Reporte de consulta de antecedentes nacional e
internacional.

2. Documento de Redaccion de la solicitud de
registro.

Variedades vegetales:
1. Formulario de solicitud.
2. Anexo técnico.

Denominacién de origen:

1. Formulario de solicitud de declaracion de
proteccion.

2. Formulario unico de signos distintivos.

Derechos de autor
1. Formulario de solicitud de registro.
2. Ejemplar de depdsito.



Radicacién y seguimiento de las
solicitudes de certificacion o
registro de los mecanismos de
proteccion de activos de propiedad
intelectual, ante los entes
correspondientes.

Implementacién

Patentes:
1. Radicacion de la presentacion de la solicitud de
patente ante la oficina de patentes.

2. Respuesta a requerimientos de forma durante elplazo

legalmente establecido.

3. Respuesta a requerimientos en la etapa de
publicacién y oposiciones (si aplica).

4. Pago de las tasas vigentes por concepto de

divisionales, solicitudes de prérroga, modificaciones y

correcciones en el tramite, en caso de requerirse

durante el proceso y antes de lasolicitud del examen de

patentabilidad.
5. Solicitud o peticion y pago de tasa del primer
examen de patentabilidad.

Marcas:
1. Presentacion de solicitud de marca.
2. Examen de forma.

3. Publicacion en la gaceta de propiedad industrial.

4. Contestacion de oposiciones.
5. Examen de fondo.
6. Concesion o negacion del titulo.

Disefios Industriales:
1. Examen de forma.
2. Contestacion a requerimientos.

3. Publicacion en la gaceta de propiedad industrial.

4. Contestacion de oposiciones.
5. Examen de fondo y concesion o negacion del
registro de disefio.

Variedades vegetales:

1. Radicar formulario de solicitud.
2. Realizar las Publicaciones.

3. Pago de tasas.

Denominacidn de origen:

1. Radicar formulario de solicitud de declaraciénde
deposito.

2. Pago de tasas.

Derechos de Autor:
1. Radicar formulario de solicitud de registro.
2. Aportar el documento o ejemplar.

Patentes:

1. Radicado de la solicitud de patente.

2. Constancia a resolucién de requerimientos de
forma.

3. Constancia de respuesta a oposiciones.

4. Recibo de pago de Tasas, prérrogas, correcciones,

previas al examen de patentabilidad.
5. Constancia de peticion y pago de tasa del
primer examen de patentabilidad.

Marcas:

1. Constancia de presentacion de solicitud.

2. Constancia respuesta a examen formal.

3. Constancia de publicacion en la gaceta de
propiedad industrial.

4. Constancia de contestacion de oposiciones.
5. Constancia respuesta de examen de fondo.
6. Comprobante de concesion o negacion del
titulo.

Disefios industriales:

1. Constancia de radicacion de documentos.
2. Comprobante respuesta de examen formal.
3. Documento de requerimientos adicionales.
4. Comprobante de publicacién en gaceta de
propiedad industrial.

5. Documento respuesta al examen de fondo.
6. Comprobante de concesion o negacion del
registro de disefio.

Variedades vegetales:

1. Formulario de solicitud.

2. Certificado de publicaciones.
3. Recibos de pago de tasas.

Denominacion de origen:
1. Comprobante de radicacion de solicitud de
inscripcidn ante el Registro Nacional de

Derecho de Autor.

2. Certificacion de inscripcidn ante el Registro
Nacional de Derecho de Autor.

3. En caso de devolucion de la solicitud,
comprobante de radicacién de las correcciones
requerida por la Oficina de Registro de la DNDA.



Fase 3: Monetizacion de la PI
Valoracion

1. Evaluacién de la naturaleza del activo.

2. Evaluacion de la finalidad de uso.

3. Adopcién de la metodologia a emplear (Alivio de 1. Inventario de activos de Propiedad Intelectual
regalias, Valor de reposicion, Costo de adquisicion,etc.).

Cuantificacion econdmica de activos
intangibles y su potencialde
monetizacion por parte de la empresa

Administracion

1. Herramientas de Gerencia. Identificacion de los
mecanismos por los cuales los propietarios pueden
explotar internamente sus activos de propiedad intelectua

Explotacion econdémica del
portafolio de activos intangiblespor

| 1. Portafolio de Activos de Propiedad Intelectual.
parte de la propia empresa.

Comercializacion



Comercializacion de la propiedad
intelectual, para las empresas que
cuenten con un grado de madurez
avanzando, Se trata de obtener
ganancias a partir de la explotacion
de los activos de Propiedad
Intelectual de la empresa, por parte
de terceros.

1. Inteligencia de Mercados: Anélisis de las capacidades
para comercializacion e identificacion de necesidades y/o
expectativas de los propietariosen relacion con la
comercializacion de propiedad intelectual.

2. Andlisis de las capacidades para comercializacion e
identificacion de necesidades y/o expectativas de los
propietarios en relacion con la comercializacion de
propiedad intelectual:

a. Andlisis de las ventajas y desventajas de cada
mecanismo

b. Beneficios de cada mecanismo

c. Plan de negocio/ hoja de ruta.

3. Mecanismos Juridicos de formalizacion. SPIN OFF
/ START UP,

VENTA (ASSIGNMENT), LICENCIAMIENTO,
FRANQUICIA, JOINT VENTURE, etc.

4. Técnicas de negociacion en Pl pueden incluir,

entre otros, los siguientes temas:

Alcance de la licencia, campo de utilizacion, propiedad,
confidencialidad, exclusividad o no exclusiva, Sub
licenciamiento, duracién, términos financieros (pagos,
regalias), derechos de desarrollo, obras derivadas,
mejoras, version futura de la tecnologia, garantias,
solucién de diferencias, reclamaciones 3 2 partes,
elaboracion de contratos ydocumentos, acuerdos de no
divulgacion, etc.

5. El consultor debe realizar las reuniones de

apertura, actualizacion y cierre del proyecto.

1. Informes del Proyecto / la presentaciéon de la compafiia
incluye:

e Objetivos del proyecto

» Equipo de proyecto

» Perfil de la MiPymes

» Entregable con la identificacion de los mecanismos
por los cuales los propietarios puedencomercializar su
propiedad intelectual.

« Entregable con el analisis de las capacidades para
comercializacion e identificacion de necesidades y/o
expectativas de los propietarios en relacion con la
comercializacion de propiedad intelectual

« Entregable sobre el proceso el proceso de
negociacion en propiedad intelectual en relacion con:

2. Alcance del mecanismo (ej. licencia), campo de
utilizacion, propiedad, confidencialidad, exclusividad o
no exclusividad, Sub licenciamiento,duracién, términos
financieros (pagos, regalias), derechos de desarrollo,
obras derivadas, mejoras,version futura de la
tecnologia, garantias, soluciénde diferencias,
reclamaciones 3 @ partes, elaboracién de contratos,
acuerdos de no divulgacion, entre otros.

3. Informe de seguimiento sobre el acompafiamiento en
las siguientes fases: o Fase 1: Preparacion o Fase 2:
Discusién o Fase 3: Propuestao Fase 4: Negociacion. 5.
Informe Administrativo (Mercados). 6. Actos de
Constitucion / Contratos.



