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1 OBJETO

El objeto de este informe es presentar, analizar y valorar las distintas alternativas para la
comercializacion de las nuevas tecnologias en el area de las energias limpias, exponiendo la
experiencia del Instituto IMDEA Energia.

2 CONCEPTOS BASICOS

2.1 TECNOLOGIA

La tecnologia es un término amplio que comprende el conocimiento en distintas areas, tales
como bienes y explotaciobn de recursos naturales, procesos industriales, ordenadores o
secretos comerciales. La definicion de tecnologia puede ser tan amplia o tan ajustada como
requieran sus usos 0 usuarios:

- Aplicacién sisteméatica del conocimiento cientifico u otro conocimiento organizado a
tareas practicas. Galbraith,1967.

- Conjunto de conocimientos que posee una sociedad y que son de aplicacién al proceso
productivo. Balafia y Minguella, 1984.

- Conjunto de teorias y de técnicas que permiten el aprovechamiento practico del
conocimiento cientifico. Conjunto de los instrumentos y procedimientos industriales de
un determinado sector o producto. Diccionario de la Real Academia Espafiola de la
Lengua.

- Conocimiento sistematico para la fabricacion de un producto, la aplicacién de un
proceso o el suministro de un servicio, si éste puede reflejarse en: una invencién, un
disefio industrial, un modelo de utilidad o en una nueva variedad de planta, o en
informacion o en habilidades técnicas, o en los servicios y asistencia proporcionada por
expertos para el disefio, instalacion, operaciéon o mantenimiento de una planta industrial,
0 para la gestion de una empresa industrial o comercial o sus actividades. Organizacion
Mundial de la Propiedad Intelectual, 1999.

- Conjunto de habilidades que permiten construir objetos y maquinas para adaptar el
medio y satisfacer nuestras necesidades. El uso y conocimiento de herramientas,
técnicas y dispositivos, asi como sistemas o métodos de organizacion, o un producto
que combina lo anterior. Wikipedia, 2010.

2.2 INVESTIGACION Y DESARROLLO

La tecnologia puede entenderse como el aprovechamiento practico del conocimiento cientifico
obtenido a partir de la Investigacion y el Desarrollo, 1+D.

Investigacién basica o fundamental es la actividad planificada, experimental o tedrica, cuyo
objetivo es la obtencién de nuevos conocimientos originales que supongan un avance para la
ciencia y la tecnologia. Puede tener o no aplicacion comercial en el largo plazo.

Investigacion aplicada es la actividad planificada, experimental o teérica, orientada a una
aplicacion o necesidad especifica, a la adquisicion de nuevos conocimientos originales que
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permitan crear nuevos productos, procesos 0 servicios, o mejorar considerablemente los ya
existentes.

Entendemos por Desarrollo la aplicacion del conocimiento o materializacién de los resultados
de la investigacion (en planos, esquemas, disefios, bocetos, proyectos piloto, prototipos no
comercializables...) que permitan crear nuevos productos, procesos 0 servicios, 0 mejorar
considerable los ya existentes.

2.3 INNOVACION

Aproximaciones al concepto de innovacion:

- Cualquier forma de hacer las cosas de modo distinto en la vida econémica. Schumpeter,
1934.

- Adopcién de un cambio novedoso para la empresa y el entorno. Knight, 1967.

- Introduccion con éxito en el mercado de una nueva idea en forma de productos,
procesos, servicios o técnicas de gestion y organizacion. Pavon y Goodman, 1976.

- Un cambio en la conducta de las personas como consumidores o productores. Drucker,
1981.

- Crear cualquier producto, servicio o proceso nuevo para la unidad de negocio. Tushman
y Nadler, 1986.

- Realizar lo que nadie ha imaginado todavia. Morcillo, 1995.

- Mudar o alterar algo, introduciendo novedades. Real Academia de la Lengua, 2001.

- Puesta en préactica de un producto, proceso, sistema de marketing o método
organizativo, nuevo o mejorado. Manual de Oslo, 2005.

- Ofrecer al mercado un modelo de negocio distinto al de la competencia. Gonzalez,
Alorda y Huete, 2009.

Se habla de “innovacién tecnoldgica” cuando la innovacion se consigue mediante la utilizacion
de la tecnologia o de los conocimientos cientificos y tecnol6gicos, o supone para la empresa la
introduccion de un cambio técnico en sus productos o proceso.

3 TRANSFERENCIA DE TECNOLOGIA

3.1 CONCEPTO DE TRANSFERENCIA DE TECNOLOGIA

La transferencia de tecnologia es el mecanismo por el que la empresa accede a los recursos o
activos tecnol6gicos que necesita para innovar.

Definiciones:

- El movimiento de tecnologia y saber-hacer (know-how) relativo a la tecnologia entre
socios (individuos, entidades y empresas) con el objetivo de mejorar como minimo el
conocimiento y habilidad de uno de los socios, asi como fortalecer la posicion
competitiva de cada uno de los socios. Norman Abramson, 1997.

- Transmision —y en ocasiones la creacion— de tecnologia, con o sin la transmision
simultanea de bienes y servicios. Echarri y Pendas, 1999.
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- El movimiento de know-how, de conocimiento tecnolégico o de tecnologia de una
organizacion a otra. Roessner, 2000.

- Acuerdo por el que una empresa adquiere las licencias de uso relativas a los derechos
de propiedad de los que disponen otras empresas con el fin de acceder a la tecnologia
necesaria para el desarrollo de sus productos. Hidalgo et al. 2002.

- Ventas o concesiones, hechas con animo lucrativo, de tecnologia que deben permitir al
licenciatario o comprador fabricar en las mismas condiciones que el licenciante o
vendedor. Escorsa y Valls, 2003.

- Intercambio de habilidades, conocimientos, tecnologia, métodos de fabricacibn o
servicios entre gobiernos y otras instituciones para garantizar que los avances
cientificos y tecnoldgicos se traduzcan en nuevos productos, procesos, aplicaciones,
materiales o servicios. Wikipedia, 2009.

- La aportacion de equipos y conocimiento por parte del suministrador de la tecnologia al
concesionario; el suministro. Surribas.

- Transferencia del capital intelectual y del know-how entre organizaciones con la
finalidad de su utilizacion en la creacion y el desarrollo de productos y servicios viables
comercialmente. COTEC, 2003.

- La gestion (administracion) de los derechos de propiedad industrial e intelectual de una
organizacion: identificacion, proteccion, explotacion y defensa. OCDE, 2003.

3.2 MECANISMOS DE TRANSFERENCIA

Existen diversos mecanismos o0 tipos de acuerdo formales para transferir tecnologia vy
conocimiento. No todos los mecanismos son utilizables por todos los generadores o usuarios
de tecnologia, ni sirven para cualquier circunstancia. En ocasiones se combinan varios de ellos.

ACUERDO DE LICENCIA: Obtencion de la autorizacion legal para la fabricacion, uso o
explotacibn comercial de tecnologia y conocimiento protegidos mediante derechos de
propiedad industrial e intelectual. Es la forma mas representativa y clasica de obtener
tecnologia.

COOPERACION TECNOLOGICA: Colaboracién en el marco de un proyecto de investigacion y
desarrollo, 1+D, para generar nuevas tecnologias, productos o procesos. El proyecto puede ser
bajo contrato (el receptor subcontrata al proveedor) o colaborativo en consorcios que
desarrollan la tecnologia.

ASISTENCIA TECNICA Y SERVICIOS: Prestacién de asesoramiento técnico 0 servicios
especializados fuera de lo contemplado por derechos de propiedad o secreto industrial.

MOVILIDAD DE PERSONAL: Incorporacion permanente o temporal de personal experto o
conocedor de areas cientificas o técnicas.

CREACION DE EMPRESAS, para la explotacion comercial de una tecnologia.

ALIANZA TECNOLOGICA: Colaboracion entre las partes para compartir activos, riesgos,
costes, beneficios, capacidades o recursos en torno al desarrollo o explotacién de tecnologia y
conocimiento.
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FUSION O ADQUISICION, con una organizacion poseedora de la tecnologia, incluyendo todos
sus activos materiales, humanos, comerciales, etc.

COMPRAVENTA DE BIENES DE EQUIPO Y TIC: La transferencia se produce con la
adquisicion del activo, la tecnologia va oculta en forma de conocimiento o derechos de
propiedad. El contrato de compra-venta suele incluir la concesién de las licencias no exclusivas
de uso de la tecnologia incorporada y complementarse con la prestacion de servicios técnicos,
formacion, etc.

3.3 VALORIZACION TECNOLOGICA

El desarrollo de una tecnologia Gtil no asegura su introduccién directa en el mercado, y por ello,
se hace necesario disponer de estrategias para la valorizacion de la tecnologia, o de marketing
tecnolégico. Para los organismos de investigacion, la transferencia de la tecnologia es la
segunda mision, después de su labor fundamental de creaciéon de conocimiento.

La valorizacion de la tecnologia tiene dos posibles objetivos:

- Transferir tecnologia hacia la empresa, en general. En este caso, la valorizacion de la
tecnologia o de los resultados de investigacion es el conjunto de acciones de promocién
necesarias para localizar empresas interesadas en realizar acuerdos de transferencia
de tecnologia, principalmente bajo los mecanismos de licencias de patente, contratos
de I+D y servicios avanzados.

- Acercar al mercado ciertas tecnologias en fase de desarrollo, la valorizacion de
tecnologia se refiere, en concreto, a las labores especificas que se hacen alrededor de
una tecnologia (resultado de investigacién) con potencial de mercado para hacerla mas
viable y atractiva para las empresas, como por ejemplo: andlisis de la novedad de la
tecnologia, estudios de mercado, plan de negocio, pruebas de concepto, etc.

Las fases del proceso de transferencia de tecnologia se pueden resumir en:

- Existencia de oportunidad tecnoldgica.

- Identificacién del receptor.

- Negociacion del acuerdo entre las partes.

- Transmision e implantacion de la tecnologia en el receptor.

3.4 PLAN DE MARKETING

La tecnologia y el conocimiento son percibidos por el cliente como un intangible que puede
combinar un bien (infraestructura, equipamiento, derechos de propiedad...) y un servicio
(asesoramiento, implantacion...).

Considerando exclusivamente una determinada tecnologia en fase precomercial desarrollada
por un proveedor (derechos de patente y conocimiento cientifico), y dado su caracter de activo
basado en intangibles y conocimiento, una estrategia de comercializacién apropiada es enfocar
su promocion desde el punto de vista del marketing de servicios, combinando las 4 variables
tradicionales del marketing de productos (producto, precio, distribucién, promocion) y las 3
variables propias del marketing de servicios (personas, proceso, servicio posventa).
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3.4.1 Producto

En el producto tecnoldgico deben considerarse los siguientes aspectos:

- Tangibles: equipos e infraestructura.

- Intangibles: conocimiento documentado (planos, esquemas, procedimientos...) vy
conocimiento no documentado (saber hacer, experiencia...).

- Legales: derechos de propiedad concedidos (patentes, disefios) y secreto industrial.

- De adopcion: servicios complementarios, necesidad de adaptacion al cliente (normativa,
condiciones del pais de destino...), asistencia para la implementacién y uso de la
tecnologia, formacién de personal...

Posteriormente tiene lugar la definicibn del mercado y cliente objetivos al que va dirigida la
tecnologia (segmentacion del mercado):

- Sectores de aplicacion de la tecnologia y usos potenciales.

- Tipo de cliente potencial: usuario final, integrador de tecnologia,...

- Existencia de competidores e influencia de sus alternativas tecnolégicas.
- Estimacion del tamafio de mercado.

3.4.2 Precio

El precio de una tecnologia depende de diversos factores:

- Tecnoldgicos: tipo de tecnologia, estado de desarrollo, complejidad técnica...

- Legales: derechos de propiedad disponibles, ambito geogréafico, duracion de la
proteccion legal...

- Empresariales: tipo de colaboracion, necesidad de asistencia técnica o personal
especializado...

- Comerciales: potencial de mercado, exclusividad en la licencia, territorios de
concesion...

El precio de la tecnologia debe ser acorde al mercado y no desorbitado, a pesar del elevado
coste de desarrollo y permitir un resultado positivo de la transaccion para el proveedor y el
receptor, condiciones ganar-ganar o win-win.

Existen varias metodologias para valorar econémicamente la tecnologia:

- Enfuncién de las ganancias que podria obtener el receptor al utilizar la tecnologia.

- En funciéon del precio de la tecnologia en otros casos similares de transferencia
ocurridos en el mercado (mismo sector, misma &rea cientifica, mismo territorio...).

- Estimacién y ponderacién de una serie de factores de interés “technology rating” tales
como fortaleza de la tecnologia, potencial del mercado, competitividad del sector
objetivo, etc.
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3.4.3 Canales de distribucién

En el ambito de la transferencia de tecnologia no existe una oferta de canales o agentes
distribuidores tradicionales. Los canales para difusion serian:

- La red de contactos personales de los gestores de transferencia y de los cientificos y
técnicos es el mejor camino para llegar a potenciales clientes. El objetivo es hacer
networking o aprovechar la red de contactos, tanto “real” como “virtual” para llegar a los
clientes.

- Redes de transferencia de tecnologia: Sistemas de informacion formalizados para la
difusion entre sus miembros de oportunidades de tecnologia y conocimiento. Pueden
incluir derechos de propiedad, conocimiento cientifico y técnico, blusquedas de socios
para proyectos, etc.

- Portales web de oferta tecnoldgica (technology marketplaces) de multiples proveedores,
pueden ser desarrollados por un proveedor en concreto (universidad, centro
tecnoldgico...) para la promocion de su tecnologia, o por colectivos (asociaciones,
fundaciones...) para informar de la tecnologia de sus miembros o colaboradores.
Generalmente incluyen tecnologia y derechos de propiedad y conocimiento cientifico.

- Innovacién abierta, a través de portales web que favorece la interrelacion entre diversos
colectivos, por ejemplo, entre grandes empresas y cientificos o emprendedores.

- Consultores, son intermediarios privados que proporcionan asistencia a proveedores y
receptores tecnoldgicos en el proceso de transferencia. En ocasiones disponen de
clientes con necesidades tecnoldgicas, asi como portafolios de tecnologia en
representacion de uno o varios proveedores tecnoldgicos.

- Eventos de diversa indole (transferencia de tecnologia, cientificos, empresariales,
sociales...) donde se pueden generar conversaciones informales o formales para
difundir informacién sobre la tecnologia y llegar a clientes finales.

- Publicaciones especializadas, medios de comunicacion especializados en la difusién de
informacion tecnolégica. Desarrolladas por grupos o medios de comunicacion,
intermediarios publicos o privados, y también por universidades o centros tecnoldgicos a
través de sus materiales de comunicacion. En el caso de medios online normalmente
actiian también de portales web de oferta tecnolégica.

- Entidades intermediarias, generalmente sin animo de lucro (publicas o semipublicas),
con actividad, total o parcial, en transferencia de tecnologia y conocimiento: oficinas de
transferencia, parques tecnolégicos, agencias de fomento o desarrollo, fundaciones,
asociaciones, camaras de comercio, etc.

3.4.4 Promocioén

Una vez seleccionados los canales, se elabora la estrategia de comunicacion de la tecnologia
para informar, sensibilizar y captar al cliente de forma efectiva.

- Definicion del mensaje, eleccion de aspectos a destacar en la comunicacion (principal
innovacioén de la tecnologia, mejoras técnicas...), disefio de la idea de posicionamiento
deseada en la mente del cliente (liderazgo tecnolégico, versatilidad productiva...), etc.

- Eleccién y disefio de los materiales promocionales para cada uno de los canales.

- Elaboraciéon de la documentacion de transferencia de tecnologia, como medio material
de agrupar la informacion:
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o Tradicional, expedientes tecnoldgicos, folletos publicitarios, CDROM, notas de
prensa...

o Digital: sala de prensa disponible online orientada a internet (notas de prensa,
imagenes, video, audio...), perfiles de la tecnologia disefiados para la difusién en
medios sociales de internet y/o en portales especializados de transferencia de
tecnologia, microsites (webs) especificas de la tecnologia...

Las acciones de comunicacion pueden ser:

- Contacto directo: llamadas, mensajes, reuniones,...

- Participacion en eventos: ferias, encuentros empresariales (brokerage events),
congresos, jornadas de transferencia, misiones tecnolégicas,...

- Publicidad en medios especializados como ofertas tecnoldgicas EEN,...

- Relaciones publicas, mediante comunicados de prensa, contactos con periodistas,
participaciéon en los medios,...

- Promociéon de ventas, mediante premios y concursos, asesoramiento gratuito o
empleando incentivos publicos como la “compra publica innovadora”.

- Patrocinio y alojamiento de eventos, mecenazgo de actividades cientificas, participacion

” W

en actividades de difusion: “semana de la ciencia”, “noche de los investigadores”,...

3.4.5 Personas

El valor otorgado a la tecnologia va muy ligado al prestigio de los inventores y a las
experiencias previas con éstos. Deben planificarse las funciones, responsabilidades y recursos
asignados al personal involucrado a lo largo del proceso de transferencia de tecnologia, tanto
investigadores (inventores de la tecnologia) como gestores o administradores, a todos los
niveles: directivo (labores de planificacion y decision estratégica), técnico (tareas de promocion
y de negociacién), cientifico y tecnolégico (implementacion de la tecnologia y asistencia
técnica), asi como el apoyo administrativo.

3.4.6 Proceso

Es preciso tener identificada y planificada de antemano toda la operativa que tendra lugar a lo
largo del proceso de transferencia de tecnologia:

- Promocién de la tecnologia y busqueda de clientes potenciales: seleccion de canales de
difusion, seleccién de clientes, difusion de la informacion...

- Contactos iniciales: envio de informacién preliminar, visita al/del cliente, seguimiento del
contacto...

- Proceso de negociacion: politica de gestion de informacion confidencial, firma de
acuerdos de confidencialidad o declaraciones de intenciones, objetivos y directrices
para guiar las negociaciones...

- Formalizacién de la transferencia:; elaboracion del contrato, tramitacién administrativa...

- Gestion del conocimiento y aprendizaje: documentaciéon de las acciones, analisis de
errores y aciertos, extracciéon de buenas practicas...
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3.4.7 Servicio posventa

Finalmente, es preciso establecer como se realizara el servicio de atencion al cliente tras
finalizar el proceso de transferencia de tecnologia (servicio pos-transferencia):

- Asistencia técnica pactada en el acuerdo.
- Resolucion de problemas de garantia o imprevistos.
- Seguimiento y mantenimiento de la relacién a largo plazo.

4 COMERCIALIZACION DE TECNOLOGIAS ENERGETICAS LIMPIAS

4.1 SITUACION ACTUAL DEL SECTOR ENERGETICO

En el momento actual, se dan las siguientes circunstancias en el sector energético:

En los Ultimos afios se han reducido las subvenciones y apoyos publicos a las energias
renovables, lo que ha producido una ralentizacién de su crecimiento y la entrada en el mercado
de productos asiaticos de bajo precio.

La generacion y el consumo de energia abundante, sostenible y con pequefio impacto
ambiental, junto con la eficiencia energética, se considera un reto a nivel mundial vy,
particularmente, en Europa, donde el programa Horizonte 2020 considera 7 retos, uno de los
cuales es la energia limpia; en Espafia, el Plan Estatal de Investigacion Cientifico-Técnica e
Innovacién, toma los objetivos del programa europeo Horizonte 2020.

Numerosas universidades, centros de investigacion y centros tecnologicos tienen una oferta
tecnolégica en energias limpias abundante y poco diferenciada.

Las grandes empresas energéticas no dedican muchos recursos a la tecnologia a causa de sus
dificultades econdmicas, es paradigmatico el caso de las petroleras con el precio del crudo en
el entorno de 30 $/barril, o la situacion de pre-concurso de acreedores de Abengoa. Aquellas
empresas con mejor situacién de mercado, caso de las eléctricas, tampoco hacen grandes
apuestas tecnoldgicas, acaso para mantener una situacion de ventaja competitiva.

Las grandes empresas energéticas apuestan por la innovacién abierta como modo de innovar
realizando inversiones muy pequefias y esperando retornos grandes, tanto econémicos, como
en satisfaccién de clientes. Ejemplos de estos modelos de innovacién abierta son:

- Repsol: Inspire, Fondo de Emprendedores y Energy Ventures.

- Iberdrola: Perseo.

- Endesa: Endesa Energy Challenges: Datathon, Hackathon, Team A, Power for
Entrepreneurs.

Las diferentes tecnologias energéticas limpias se enfrentan a situaciones muy diversas:

- Tecnologias como la fotovoltaica o la eodlica estdn en acelerada expansion, por la
reduccion de costes que han conseguido.

- Tecnologias como las de biocombustibles tienen numerosas dificultades para competir
con los bajos precios del petroleo.
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4.2 LA COMERCIALIZACION EN EL SECTOR Y ENTORNO ACTUALES

La comercializacion en el area de las tecnologias energéticas limpias es un caso particular de
la transferencia de la tecnologia. Dadas las circunstancias del sector en la actualidad, dicha
transferencia presenta, principalmente, los siguientes mecanismos y caracteristicas:

4.2.1 Colaboracién o alianzatecnolégica

El principal mecanismo de transferencia es la cooperacion tecnoldgica, esto es, la colaboracion
en proyectos conjuntos de I+D. En determinados casos se llega a una auténtica alianza
tecnoldgica, hay centros tecnolédgicos que son la externalizacién de la I1+D de una empresa o de
un sector, la empresa tiene participacion accionarial o forma parte del patronato si la entidad es
una fundacion.

La cooperacién tecnoldgica resulta mas facil con empresas de tamafio medio. Las pequefias
empresas tienen dificultades de financiacibn de sus proyectos, los créditos blandos de
entidades como CDTI exigen avales que los hacen inviables; las grandes empresas acuden a
programas que subvencionan los demostradores abordando mejoras incrementales de la
tecnologia.

Las tecnologias que mas se transfieren son las mas maduras (TRL alto), dado que programas
como Horizonte 2020 fomentan los demostradores a fin de que el desarrollo permita la re-
industrializacion y la generacion de empleo, en detrimento de la investigacion basica.

4.2.2 Fusién o adquisicion de empresas

En los Ultimos afios se han producido importantes operaciones de absorcion o fusién de
empresas, en los cuales, parte del objetivo final es la transferencia de tecnologia, aunque
también se busca mejorar la posicion en el mercado o mejorar la rentabilidad del negocio por el
aumento de escala. Entre estas operaciones pueden citarse casos como:

- La adquisicion de la edlica espafiola Gamesa por parte de Siemens, gestionandose en
la actualidad (marzo de 2016).

- La adquisicién de los negocios de energia y redes de la francesa Alstom por parte de la
norteamericana General Electric, en 2015.

- La adquisicién de la petrolera espafiola CEPSA por parte de International Petroleum
Investment Company, IPIC, empresa gubernamental de Abu Dabi, iniciada con la
participacion accionarial en 1988 y culminada en 2011.

4.2.3 Creacion de empresas

Aungue se fomenta la creacion de nuevas empresas de base tecnoldgica con programas como
SME-Instrument de Horizonte 2020 o Neotec de CDTI, las nuevas empresas encuentran
dificultades para financiar su constitucion e inversiones, asi como para la comercializacion en
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un mercado dominado por empresas de mayor tamafio perfectamente adaptadas al entorno
regulatorio.

En ocasiones, las grandes empresas crean filiales para la explotacion de un determinado
negocio, lo que puede considerarse un caso de transferencia de tecnologia, aunque no se haya
creado una nueva tecnologia. Es el caso de Saeta Yield, para la explotacion de las plantas
termosolares de ACS o el entramado de empresas subsidiarias de Abengoa, que a su caida
estaba formada por 900 empresas, entre ellas, Inabensa, Abeinsa o Siema Technologies.

4.2.4 Innovacién abierta

Los modelos de innovacion abierta por los que apuestan las grandes empresas, no siempre
permiten la transferencia de tecnologia a causa de:

- Obijetivos contrapuestos, por ejemplo, ideas disruptivas de desarrollo rapido.

- La financiacion disponible y el plazo temporal son reducidos, por lo que los proyectos
dificilmente pueden sr tecnolégicamente ambiciosos y se abortan si no consiguen
resultados muy rentables en plazos muy cortos.

En ocasiones, el mecanismo de innovacion abierta fomenta la creacion de empresas en las que
las grandes toman participaciones, lo que les permite su control, caso de la biotecnologica Neol
por parte de Repsol.

4.3 CASOS DE TRANSFERENCIA DE IMDEA ENERGIA

A continuacién citaremos algunos casos de éxito en la transferencia de tecnologia del Instituto
IMDEA Energia, centro de investigacion cuya misiébn es promover y realizar actividades de
I+D+i relacionadas con la energia que contribuyan al desarrollo de un sistema energético
sostenible, con un énfasis especial en lo concerniente a las energias renovables y a las
tecnologias energéticas limpias.

4.3.1 Sistema de seguimiento solar

IMDEA Energia desarroll6 un sistema de seguimiento solar para instalaciones de
concentracion, mediante grandes heliéstatos que se movian de un modo sencillo y robusto, lo
que facilitaba su instalacion en paises en desarrollo. El proyecto, financiado por el Ministerio
Indio de Energias Renovables, se realizd en colaboracion con una empresa india y una pyme
espafola. Actualmente, la tecnologia se ha extendido al seguimiento para instalaciones de
energia solar fotovoltaica.

Este proyecto obtuvo la Mencion de Honor a la Cooperacion Publico-Privada con Resultados
de Investigacién Comercializados (X Premios Madri+d, abril 2015).
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4.3.2 Baterias aluminio-aire

IMDEA Energia ha participado en el desarrollo de baterias reversibles de aluminio-aire con una
pyme que lideraba el proyecto junto a otras pequefias empresas y centros de 1+D. Algunas de
las fases del proyecto se beneficiaron de la financiacion de programas nacionales. La empresa
impulsora ha recibido premios al emprendimiento y actualmente, proyecta la instalacion de una
fabrica para producir las baterias.

4.3.3 Eficiencia energética en ensayos de vibraciones

Proyecto basado en tecnologias de sistemas de control inteligentes y electrénica de potencia
abordado en colaboracion con una empresa extranjera, que ha financiado integramente el
desarrollo, sin ayudas publicas. A su finalizacion tuvo tal éxito que se ha iniciado un nuevo
proyecto con metas mas ambiciosas en el que se incorporan tecnologias novedosas para
ensayos de baterias.

4.3.4 Desionizacion capacitiva

La desionizacién capacitiva es una alternativa energéticamente eficiente para la desalinizacion
de aguas que compite con el proceso de ésmosis inversa en determinadas aplicaciones.

Algunos investigadores de IMDEA Energia habian adquirido experiencia previa en el extranjero
de esta tecnologia, que fue desarrollada en colaboracion con una gran empresa del ciclo
integral del agua, junto con otras pequefias empresas y alguna universidad, con la financiacion
del programa nacional Innpacto. Actualmente, una empresa de tamafio mediano que obtuvo
financiacion del programa Retos-Colaboracion, esté instalando una planta con esta tecnologia
asociada a una de 6smosis inversa, a fin de aprovechar lo mejor de cada una de las
tecnologias.
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