Za Cribuna

EL DIARIO DE LA PROVINCIA DE BIOBiO

Fecha: 13/02/2026 Audiencia:
Vpe: $970.397  Tirada:
Vpe pag: $1.350.400 Difusion:
Vpe portada: $1.350.400 Ocupacion:

14.000 Seccioén:

3.600 Frecuencia: 0
3.600

71,86%

la tribuna

La Tribuna

de la Innovacidon

Por Felipe Diaz Seguel

Ruta de financiamiento para innovar: -
qué fondo calza segin tu etapa

ienes un negocio
s o una idea inno-
6 vadora y buscas
financiamiento? No se trata
de postular al fondo mas
grande, sino al que mejor
calza con la etapa real de tu
proyecto. Esta guia ordena
los instrumentos de financia-
miento 2026 segun nivel de
madurez, tipo de innovacién
y grado de validacién, para
ayudarte a tomar decisiones
estratégicas y evitar postula-
ciones mal enfocadas.

Este afio viene con un
calendario definido, llamados
activos y fondos relevantes
tanto a nivel regional como
nacional. A diferencia de
otros ciclos, hoy es posible
planificar con anticipacion,
preparar evidencia, validar
con usuarios y construir
postulaciones con criterio.
Ademas, ya existe un llamado
abierto —Semilla Expande—
orientado a emprendimientos
innovadores con ventas ini-
ciales que buscan acelerar su
crecimiento comercial.

La diferencia entre quie-

INNOVA ALTA TECNOLOGIA

« Etapa: Alta tecnologia
(exigencia maxima «
inversion grande)

« Fecha Abre 10 de febrero

- Alcance: Nacional

- Monto: Hasta $1.000MM

- Postula en: corfo.cl

CREA Y VALIDA

- Etapa I+D robusta
(desarrollo + validacion|
agran escala)

« Alcance Nacional

« Monto: Hasta $220MM

« Postula en: corfo.cl

CONSOLIDA Y EXPANDE
« Etapa: Escalamiento (ya validaste y

ahora toca crecer)
« Alcance: Nacional

nes obtienen financiamien-
to y quienes se frustran no
es cuantas veces postulan,
sino qué tan bien alinean su
proyecto con el instrumento
correcto.

EL PRIMER FILTRO: ;ES
INNOVACION O SOLO
MEJORA OPERATIVA?

Uno de los mayores moti-
vos de rechazo en institu-
ciones como la Corporacién
de Fomento de la Produc-
cién (Corfo) o la Agencia
Nacional de Investigacion y
Desarrollo (ANID) es pre-
sentar proyectos de "eje-
cucion tradicional" en lineas
disefiadas para "innovacion",
Comprar maquinaria o digi-
talizar procesos existentes es
necesario, pero no siempre es
innovador bajo el lente de los
fondos publicos.

Para postular con éxito,
debes entender que el eva-
luador busca incertidumbre
técnica. Si ya sabes que va
a funcionar antes de empe-
zar, probablemente no sea un

SEMILLA INICIA

- Etapa: Idea > MVP (primera

proyecto de innovacion.

Como podras observar
en el grafico comparativo, la
clave reside en la hipétesis:
mientras un proyecto tra-
dicional se mide por "haber
implementado", la innovacion
se mide por el aprendizaje
validado y la reduccion de una
brecha téenica que nadie mas
ha resuelto.

2026: UN ANO DE
VALIDACION Y ESCALA

Este ciclo viene marcado
por un calendario estratégi-
co. Actualmente, el foco est4
eninstrumentos como Semi-
lla Expande, orientado a quie-
nes ya dieron el primer paso
y necesitan "gasolina" para su
crecimiento comercial.

La légica del financia-
miento actual sigue una ruta
critica:

1. Validar: ;funciona la

solucion?

2.Crecer: ;jalguien lo

compra?

3.Escalar: ; puedo ven-

derlo masivamente?

validacion)

RUTA DE

« Alcance: Biobio

+ Monto: $15MM

- Postula en:

www fomentobiobio.cl

SEMILLA EXPANDE

- Etapa: Despegue
comercial (crecimiento
temprano)

« Fecha: Abjertoi cierra 24
de febrero

« Aloance: Nacional

« Monto Hasta S450MM
(Etapa 1: $25MM s Etapa
2:$20MM)

« Postula en corfocl

INNOVA REGION

- Etapa: 14D - Prototipo
- Validacion técnica

» Alcance: Biobio

+ Monto: $60MM

- Postula en:
wwwfomentobiobio cl

Disefiado por: Carlos Fuentes

MAPA DE OPORTUNIDADES 2026: los instrumentos deben seleccionarse segin el nivel

de madurez, desde la validacién hasta el escalamiento comercial.

FILTRO RAPIDO (PARA NO POSTULAR MAL)

-

PROYECTO TRADICIONAL VS PROYECTO INNOVACION

Compra/implementacion
sin hipotesis.

Mejora operativa sin
pruebas técnicas nuevas. |

Brecha técnica + incertidumbre
real (no sabes si funcionara).

Riesgo de ejecucion
(plazos/costos), no riesgo |
tecnolégico.

El resultado final es *haber
implementado™

Hipotesis + plan de pruebas
(criterios de éxitoffracaso).

| Prototipo/piloto + validacion

con evidencia.

Resulrado final medible +

escalamiento/negocio.

camino de

DIFERENCIACION ESTRATEGICA: el éxito de la postulacién comienza al identificar si el
proyecto aborda una mejora operativa o una incertidumbre técnica real.

Postular a un fondo de
escala sin tener ventas ini-
ciales es el camino mas rapi-
do hacia el rechazo. El rigor
este afio esta puesto en la
evidencia.

LA ANATOMIA DE
UNA POSTULACION
GANADORA

Mas alla de la idea, existe
una estructura técnica que
los evaluadores buscan de
forma casi instintiva. No es
"maquillaje” publicitario; es
arquitectura de proyectos.

Para asegurar que tu pos-
tulacion sea competitiva, es
fundamental cubrir los pilares
estratégicos que se detallan
en las gréficas adjuntas.

MENOS INTENTOS Y
MAS PRECISION

El éxito en la adjudicacion
de fondos este 2026 no es
una loterfa. Es el resultado de
un diagnéstico honesto: jtu
proyecto tiene la madurez
que el fondo exige?

La pregunta que todo
emprendedor debe hacerse
antes de hacer clic en "enviar"
no es si su idea es buena, sino

si esta en la etapa correcta
para el instrumento adecua-
do. Eninnovacidn, la precision
vence a la insistencia.

Mis 7 tips clasicos para ganar
fondos (sin maquillaje)

Ps (

+@UE HACER? (EN SIMPLE)

HECHO +
CONSECUENCIA
e

NECESIDAD
INSATISFECHA

BRECHA TECNICA
(+D)

HIPOTESS ¥
PRUEBAS

PROTOTIFO O
FPROTO REAL

EQUIPO ¥V
CAPACIDADES

CAMING DE
NEGOCIO

Describe el hecho observable y cuantifica el
impacto (costofliempoyriesgo)

Explica por qué hoy no se resuelve bien y quién lo
sufre (Cliente /usuario)

Daclora qué no estd tesualto y por qué requiere
cesarrolo (no compra).

Define qué vas a probar, cémo. con qué métricas y
qué seria éxito/fracaso.

Muesta el enfregable testable (no “presentacidn™).
con plan de volidacion

Demuesira competencias o como kas sumorts
(alionzas/entidad colaboradora).

Pllota —+ cliente — ventas — escalamiento (qué te
compran y por qué)

CLAVES DE ADJUDICACION: los evaluadores priorizan
la capacidad de demostrar métricas, equipos sélidos y un

modelo de negocio viable.



