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ANEXO 1.

NIVELES DE DESARROLLO DE LA INNOVACION CIENTIFICA y/o TECNOLOGICA

Tabla 1. Technology Readiness Level (TRL) - Nivel de madurez de la Tecnologia

TRL1
Principios basicos
observados.

La investigacién cientifica estd comenzando y esos resultados se
estan traduciendo en investigacion y desarrollos futuros. Los
ejemplos podrian incluir estudios, en papel, de las propiedades
basicas de una tecnologia.

TRL 2
Concepto de la
tecnologia formulado.

Se han estudiado los principios basicos y se pueden implementar
aplicaciones practicas a esos hallazgos iniciales. En este punto
todo es muy especulativo aun, ya que hay poca o ninguna prueba de
concepto experimental para la tecnologia.

TRL3
Prueba de concepto
experimental.

Comienza la investigacion y el disefio activos. Por lo general, se
requieren estudios analiticos y de laboratorio en este nivel para ver
si unatecnologia esviable y esta lista para continuar con el proceso
de desarrollo. Generalmente, en este punto se construye un modelo
de prueba de concepto.

TRL4
Tecnologia validada en
laboratorio.

La tecnologia es validada mediante investigacion disefiada. Los
ejemplos pueden incluir el analisis del rango operativo del
pardmetro tecnoldgico. Los resultados proporcionan evidencia de
que los requisitos de rendimiento de la aplicacién previstos,
podrian ser alcanzables.

TRL5
Tecnologia validada en
entorno relevante.

La confiabilidad de la tecnologia aumenta significativamente. Los
ejemplos podrianimplicar la validacidon de un sistema/modelo semi
integrado de elementos tecnoldgicos y de apoyo en un entorno
simulado.

TRL6
Tecnologia demostrada

en el entorno pertinente.

Sistema prototipo verificado. Los ejemplos pueden incluir un
sistema/modelo prototipo que se produce y demuestra en un
entorno simulado.

TRL7
Demostracién del
modelo o prototipo del
sistema en el entorno

Un aumento importante en la madurez tecnoldgica. Los ejemplos
podrian incluir un modelo/sistema prototipo que se verifica en un
entorno operativo. El sistema/modelo demuestra su desempefio en
un entorno operativo.

operativo.
Sistema/modelo producidoy calificado. Un ejemplo podria incluir el
TRL8 conocimiento generado a partir de TRL 7 que se usa para fabricar un
Sistema completoy sistema/modelo real, que posteriormente se califica en un entorno
calificado. operativo. En la mayoria de los casos, este TRL representa el final
del desarrollo.
TRLYS Sistema/modelo probado y listo para implementaciéon comercial

Sistema real probado en
entorno operativo.

completa. Un ejemplo incluye el sistema/modelo real que los
usuarios finales implementan con éxito para multiples misiones.

Fuente. Guia para la transferencia de tecnologia. MinCiencias



Tabla 2. Customer Readiness Level (CRL) - Nivel de madurez del cliente

CRL1
Hipotesis sobre
necesidades en el

Se haidentificado una posible necesidad/problema u oportunidad
en un mercado. Sin embargo, no hay hipdtesis claras sobre
quiénes son los clientesy cudles son los problemas, etc. Si existen
hipdtesis, son poco claras, especulativas y no hay pruebas o

mercado. . .
analisis para respaldar las suposiciones.
Se han realizado algunos estudios de mercado, tipicamente
CRL 2 derivados de fuentes secundarias. Existe una breve

Necesidades especificas
identificadas en el
mercado.

familiarizacion con el mercado, posibles clientes y sus
problemas/necesidades. Hay una descripcién mas clara y
especifica del problema/necesidad. Sin embargo, las ideas de
productos/soluciones pueden existir, pero no son claras y suelen
ser especulativas y no validadas.

CRL3
Primera realimentacion
del mercado.

Se ha iniciado el descubrimiento de clientes con comentarios de
la investigacion de mercado principal; es decir, contactos
directos, algunos posibles usuarios/clientes o personas con
conocimiento de la industria/mercado (expertos). Existe una
comprension mas amplia de los posibles clientes y segmentos de
clientes. Existe una hipdtesis mas clara del problema.

CRL4
Problema/ necesidades
confirmadas de varios
clientes o usuarios.

Se establecen contactos y realimentaciéon con varios posibles
clientes/usuarios, aunque aun son limitados. El problema y la
necesidad (y su importancia) se confirman a partir de multiples
clientes/usuarios. La segmentacion de clientes es mas precisa, el
conocimiento de los clientes/usuarios ha aumentado el nivel de
detalles. Se define una hipdtesis de producto primario, con base
en la realimentacion

CRL5
Interés establecido por el
producto y las relaciones
con el cliente

Interés general de los clientes/usuarios por el producto, donde el
posible producto/solucién (caracteristicas principales) se
confirma para resolver los problemas de los clientes (es decir,
ajuste inicial de problema-solucién).

CRL6
Beneficios del producto
confirmados a través de

alianzas o primeras
pruebas de clientes.

Prueba del producto por parte de los clientes/usuarios, donde el
valor y los beneficios del producto son confirmados (ajuste
problema/solucién validada). Asociaciones formadas con partes
interesadas, claves en la cadena de valor (por ejemplo, socios,
clientes piloto). Se han iniciado actividades estructuradas de
desarrollo comercial/ ventas. Primer proceso/hoja de ruta de
ventas definido.

CRL7
Clientes en pruebas
extendidas de productos o

Acuerdos con los clientes establecidos: se realizan las primeras
ventas y/o ventas de prueba de las versiones del producto. Se
realiza validaciéon del cliente para mostrar el ajuste inicial del

primeras producto al mercado.
Las calificaciones de los clientes estdn completasy los productos
CRLS iniciales se venden a unos pocos clientes. Hay intenciéon de

Primeros productos
vendidos y mayores
esfuerzos de ventas

compra confirmada por un % suficiente de clientes (ajuste
producto-mercado validado). Se identifican los verdaderos
compradores/tomadores de decisiones econdmicas. El
desarrollo comercial y las ventas maduran y se adaptan para

estructuradas.
respaldar los esfuerzos de ventas a mayor escala
(proceso/organizaciéon de ventas, sistemas CRM, etc.).
CRL9S Despliegue generalizado de productos, ventas a varios clientes de

Ventas generalizadas de
productos que escalan.

forma repetible y escalable. Creacidn de clientes: la empresa se
enfoca en la ejecucidn con crecimiento de




Fuente. Guia para la transferencia de tecnologia. MinCiencias

Tabla 3. Business Readiness Level (BRL) - Nivel de madurez del negocio

BRL 1
Hipétesis sobre un posible
concepto de negocio.

Descripcion vaga e inespecifica de la posible idea de negocio o
concepto de negocio. Poca informacién sobre el mercado y su
potencial/tamafio: hipdtesis sobre posibles aplicaciones. Poco
conocimiento o percepciéon de la competencia y soluciones
alternativas.

BRL 2
Primer posible concepto
de negocio descrito.

Descripcion vaga e inespecifica de la posible idea de negocio o
concepto de negocio. Poca informacion sobre el mercado y su
potencial/tamafo: hipdtesis sobre posibles aplicaciones. Poco
conocimiento o percepciéon de la competencia y soluciones
alternativas. Se identifican y enumeran algunos competidores y/o
alternativas.

BRL 3
Borrador del modelo de
negocio.

Potencial de mercado descrito y descripcién completa de la
competencia. Existe un borrador del modelo de negocio, pero sin
incluir lo correspondiente ingresos/costos y detalles de estos. La
descripcion del mercado se esta aproximando cada vez mas con
un mercado mas especifico. Aplicaciones de destino
identificadas. El potencial de mercadoy eltamano del mercado se
cuantifican y se han segmentado. Existe una visién mas completa
de la competencia con competidores directos/indirectos y
alternativas.

BRL 4
Primera versién del
modelo de negocio

completo.

Primeras proyecciones para mostrar viabilidad econdémica y
potencial de mercado. Existe un modelo de negocio completo en
formato, incluyendo detalles sobre posibles ingresos/costos.
Primeras proyecciones econédmicas con numeros para mostrar el
mercado potencial y econémico (calculos ascendentes basados
en proyecciones/estimaciones sobre volumenes, precios, etc.).
Se ha realizado analisis competitivo sobre su posicién vy
singularidad/diferenciacién frente a competidores.

BRL5
Partes del modelo
comercial probadas en el

Posicion competitiva verificada/ singularidad a través de
comentarios del mercado. Algunas partes del modelo de negocio
se prueban con los clientes para verificar las hipdtesis. El modelo
de negocio se actualiza y perfecciona a una nueva version, en
funcion de los comentarios de los clientes. Hay una primera

mercado. version de un modelo de ingresos mas detallado, incluyendo
hipotesis de precios. La posicién competitiva y la diferenciacion
se verifican mediante la retroalimentacion del mercado.
Un modelo de negocio completo, incluyendo el precio, se prueba
BRL 6 frente a los clientes mediante ventas de prueba o similares. El

Modelo de negocio
completo, verificado en los
clientes (mediante ventas

modelo de ingresos, incluyendo los precios, se actualizan y
refinan en funcién de los comentarios de los clientes. Primeras
proyecciones mas completas sobre ingresos/costos
(proyecciones de pérdidas y ganancias o similares) con mas

d ba). o A .
e prueba) detalles y suposiciones/datos bien fundamentados (p. ej.,
horizonte de 1 a 3 afios).
BRL 7 Proyecciones atractivas de ingresos frente a costos. Existe un

Adaptacion del producto/
mercado e intencion de
compra de los clientes

demostrada.

ajuste de producto/mercado, lo que significa que puede
demostrar un interés significativo del cliente y uso de productos 'y
ventas, donde los clientes muestran una clara intencién de
compra. Proyecciones atractivas de ingresos frente a costos




(validadas por ventas y datos), lo que implica que se podria
construir un negocio sostenible/atractivo. Preparativos para
escalar negocios con proveedores, canales de venta, etc. (incl.
acuerdos).

BRL 8
Las ventas y las métricas
muestran que el modelo
de negocio se mantieney
puede escalar.

Las ventasy otras métricas muestran que el modelo de negocio se
mantiene y es rentable. El modelo de negocio muestra que puede
escalar (potencialmente a nivel mundial). Canales de venta y
cadena de suministro estan completamente en su lugar. El
modelo comercial estd establecido, pero se ajusta
continuamente para explorar mas opciones de ingresos.

BRL9
El modelo de negocio es
definitivo y se esta
escalando conun
crecimiento recurrente.

El modelo comercial es definitivo y el negocio se esta escalando
con ingresos crecientes y recurrentes. El negocio escala al crecer
en nuevos mercados, nuevas geografias, nuevos segmentos, etc.
Existe un negocio en marcha, rentable y sostenible en el tiempo.

Fuente. Guia para la transferencia de tecnologia. MinCiencias

Tabla 4. Sustainability Readiness Level (SRL) - Nivel de madurez de la sostenibilidad

SRL1
Ninguna o muy poca
conciencia de como la
sostenibilidad afecta al
negocio planeado.

Poco o ningun conocimiento de la Agenda 2030 y el desarrollo
sostenible.

SRL 2
Cierta conciencia de como
la sustentabilidad afecta el
negocio planeado.

Algunas ideas sobre los beneficios de crear un modelo de negocio
sostenible. Se formula una hipdtesis sobre las condiciones
sociales y ambientales, tanto positivas como negativas. Impactos
del producto propuesto, el concepto de negocio y las actividades
para las partes interesadas (clientes, usuarios, sociedad,
naturaleza, etc.)

SRL3
Descripcién inicial de la
creacion de valory la
necesidad de
sostenibilidad para
integrarse en laidea de
negocio/modelo de
negocio.

Las competencias del equipo en sostenibilidad, asi como el
enfoque comercial de la empresa, son descritas. Existe un
borrador de “Por qué”/misién, que describe una direcciéon o lo que
la empresa quiere lograr en términos de sostenibilidad. Se evalua
un borrador de modelo de negocio sostenible y una oferta
sostenible (propuesta de valor) contra el mercado y las ofertas de
los competidores identificados. Existe una primera verificacion,
por parte del cliente, de la hipdtesis de impacto social, tanto
positivo como negativo. Impacto ambiental del producto
propuesto, concepto de negocio y actividades para las partes
interesadas (clientes, usuarios, sociedad, naturaleza, etc.).

SRL4
El concepto de negocio
con hipétesis de
sostenibilidad integrada es
probado/validado contra
clientes/ usuarios
potenciales.

Se ha llevado a cabo una primera verificaciéon por parte de
stakeholders y proveedores, de la hipétesis de impacto social y
ambiental, tanto positivo como negativo, del producto propuesto,
el concepto de negocio y las actividades para los stakeholders
(clientes, usuarios, sociedad, naturaleza, etc.) en el ecosistema
propuesto.

SRL5
La sostenibilidad se
establece en el modelo de
negocioy se prueba/ valida

Las areas relevantes de sostenibilidad se defineny priorizan segun
el nivel de impacto. Se afinan las oportunidades y riesgos de
negocio con el trabajo de sustentabilidad. Los objetivos, las
posibles métricas (internas y externas) y las acciones para el
trabajo de sostenibilidad se desarrollan e integran en los planes




contra clientes/usuarios
potenciales

comerciales (estrategia, plan de accién, mapa, hoja de ruta). Se
establece un primer borrador de los productos/resultados
econdémicos, sociales y ecoldgicos y se prueba con clientes y
socios potenciales.

SRL6
La sostenibilidad esta
arraigada en todo el equipo
y en todo el negocio.

Los objetivos, las posibles métricas (internas y externas) y las
acciones para el trabajo de sostenibilidad se validan en los planes
de negocio (estrategia, plan de accién, mapa, hoja de ruta). Existe
informacidn validada sobre las consecuencias de los beneficiosy
los valores para los clientes/usuarios. Validacion sobre las
posibles consecuencias negativas para los clientes/ usuarios de
la oferta. Los Indicadores Clave de Desempefio o Key
Performance Indicator (KPI por sus siglas en inglés), relacionados
con la sostenibilidad y relevantes para el valor del cliente
(reduccién de riesgos/aumento de los efectos positivos) que crea
la oferta, se ponen en accion.

SRL7
Seguimiento, presentacion
de informesy
comunicacion sobre los
resultados de
sostenibilidad y el
impacto, se implementan.

Existe una comunicacién transparente, con respecto a la
informacion de sustentabilidad, que podria ser de valor para los
clientes en la toma de decisiones de compra. Para las empresas
relevantes: se determina una medicién de referencia para el
impacto, con el fin de comunicar el seguimiento del impacto y
comunicar el impacto creado. Existe una lista de requisitos para
los proveedores- Ej. El cédigo de conducta esta documentado y
validado. Se integra una rutina de reporte del trabajo de
sustentabilidad en las actividades de seguimiento del negocio. Se
actualizay se realiza un “chequeo de cordura” empresarial, tanto
para los costos como para los ingresos relacionados con el
trabajo de sostenibilidad, para verificar que la contribucién
positiva sea mayor que el impacto negativo

SRL8
El modelo de negocio y las
operaciones se ajustan
con base en seguimientoy
evaluacion, utilizando
meétricas de sostenibilidad
para prepararse para
escalar/ crecer.

La planificacion operativa se realiza para integrar estandares
relevantes para el desarrollo a largo plazo y la credibilidad del
negocio. (Ej. ISO 14001, 9001, 26000 u otras normas). Las ventas
y otras métricas muestran que el modelo de negocio es viable y
sostenible, p. ej, en relacion con los costos de adquisicidon de
clientes. Existe una comunicacidon transparente sobre la
informacion del impacto de la sostenibilidad (positivo y negativo)
que puede ser de valor para las partes interesadas en su relacién
con el modelo de negocio (por ejemplo, impacto ambiental,
impacto social).

SRL9
La estrategia de
sostenibilidad contribuye a
la competitividad y el
crecimiento de los
ingresos y hace una
contribucién comprobada
a los objetivos de
desarrollo sostenible de la
ONU

El trabajo de sustentabilidad de la compafia tiene beneficios
claros y medibles. Los efectos positivos superan a los negativos.
Los efectos del sistema (productos y resultados) del trabajo de
sostenibilidad estan claramente definidosy pueden comunicarse.
El negocio ha adoptado oportunidades y riesgos de
sustentabilidad en generaly son parte de la cultura de la empresa.
Los proveedores y socios de la empresa son seleccionados desde
una perspectiva de sostenibilidad.

Fuente. Guia para la transferencia de tecnologia. MinCiencias



