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Quando pensamos em transferéncia de tecnologia, ainda
é comum tratar a oferta tecnoldégica como uma entrega
final: uma vitrine, um pdf bonito, um resumo técnico ou um
material de apresentacao derivado do documento de
patente. Essa leitura € recorrente, mas insuficiente.

Quando a oferta é compreendida apenas como peca final,
perdemos de vista aquilo que realmente sustenta a
comercializacao: o processo de levantamento, consolidacao,
analise e organizacao de informacdes sobre a tecnologia.
Sem essa base, a oferta pode até existir formalmente, mas
tende a ser fragil para apoiar decisdes, negociacdes e
conexdes com o mercado.

Este whitepaper defende uma mudanca de perspectiva. A
Oferta Tecnoldgica nao deve ser tratada como um produto
em Si, mas como O resultado de um processo de
qualificacao da tecnologia. Sua efetividade nao esta apenas
na forma como apresenta, mas na robustez do trabalho que
a antecede.

E esse processo que permite transformar uma tecnologia

em uma oportunidade clara, compreensivel e negociavel.

* Ana Carolina Pereira é Doutora e mestre em Propriedade Intelectual e
Inovacao pelo Programa de Pos-Graduacao em Propriedade Intelectual do
Instituto Nacional da Propriedade Industrial (INPI). Atualmente é
idealizadora Cientifica e CEO da Tratta.
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O ponto cego da
comercializacao
de tecnologia

Muitas tecnologias ndo deixam de avancar por
falta de meérito técnico. Deixam de avancgar
porque chegam ao mercado sem clareza
suficiente para sustentar decisoes.

Essa € uma das contradi¢cdes mais comuns da comercializagao
de tecnologia: acreditar que proteger e apresentar seja suficiente,
quando o verdadeiro desafio esta em qualificar aquilo que sera
apresentado.

Na pratica, ndao basta que a tecnologia exista, esteja protegida
ou tenha potencial. Para que ela avance, é preciso que alguém
consiga responder, com segurancga, a perguntas essenciais: o que
essa tecnologia resolve?, para quem ela faz sentido?, em que
contexto gera valor?, o que a diferencia de outras?, quais barreiras
ainda existem? e o0 que sera necessario para que ela chegue ao
mercado com viabilidade?.

Quando essas respostas nao estao organizadas, a oferta se torna
apenas exposi¢cao. E exposicao, sozinha, nao sustenta a

comercializacao.
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Em muitos contextos institucionais, a oferta
tecnoldégica ainda é tratada como sinénimo
de vitrine, ficha técnica ou adaptacdo do
texto da patente.

Esse entendimento simplifica sua funcao e produz uma
consequéncia importante: desloca a atencao para a
apresentacao final, quando o problema central esta no
conjunto de informacdes que deveria sustenta-la.

Muitas vezes, o resultado sao materiais visualmente
organizados, mas estrategicamente frageis. A tecnologia
aparece, mas continua sem traducdao para quem precisa
avaliar, priorizar ou negociar. Apresentam o que foi
desenvolvido, sem necessariamente esclarecer sua
aplicacao, sua relevancia, sua viabilidade ou seu potencial de
interesse para o mercado.

O problema é que a oferta, isoladamente, nao resolve
lacunas de maturidade, incertezas de aplicacao, auséncia de
evidéncias consolidadas, desalinhamentos internos ou falta
de elementos mais robustos para sustentar discussodes de
valor e viabilidade..

Em resumo, oferta nao consegue corrigir sozinha aquilo
que nao foi analisado anteriormente.
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O custo dessa
leitura limitada

Quando a oferta tecnolégica é tratada apenas
como produto final, a instituicdo tende a
enfrentar trés perdas principais.
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A primeira é a perda de clareza

Cestores, parceiros e  potenciais interessados
continuam sem base suficiente para avaliar o ativo
com profundidade. A tecnologia pode estar
formalmente apresentada, mas ainda pouco
compreendida

A segunda é a perda de forca negocial

Sem uma leitura estruturada sobre aplicacoes,
diferenciais, limitacdes, riscos, necessidades de
desenvolvimento e contexto de insercao, a negociacao
comeca de forma mais genérica, mais reativa e menos
estratégica.

A terceira é a perda de eficiéncia institucional.
Informacgdes criticas permanecem dispersas entre
documentos, pesquisadores e areas internas. O que
nao foi consolidado no inicio reaparece depois como
retrabalho, ruido e atraso.
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Uma oferta tecnologica ndo
deve apenas descrever uma
invencdo. Ela precisa sustentar
entendimento, avaliagdo e
decisdo.

Isso significa que, antes de existir como material, ela precisa
se apoiar em um trabalho que consiga esclarecer:

O que a tecnologia €;

e qual problema ela resolve;

e para quem ela pode gerar valor;

e em que contexto sua aplicacao faz sentido;

e em gue estagio de desenvolvimento ela est3;

e guais evidéncias sustentam seu potencial;

e quais riscos, fragilidades e incertezas ainda precisam ser
considerados;

e quais investimentos, adaptacdes ou desenvolvimentos
podem ser necessarios,

e e 0 que efetivamente a torna mais ou menos atrativa

para o mercado

A forca da oferta estd menos no material em si e mais na
qualidade do processo que organiza a inteligéncia sobre
a tecnologia.
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E nesse ponto que a oferta tecnoldgica
precisa ser reposicionada.

A comercializacdo nao comeca quando a tecnologia é
colocada em uma vitrine. Comeca quando ela passa a ser
compreendida de forma suficiente para sustentar decisao
institucional e dialogo com o mercado.

Qualificar uma tecnologia € transformar informacdes
dispersas em uma base que permita decisdo. E investigar
aplicacdes, esclarecer proposta de valor, identificar barreiras,
compreender maturidade, mapear necessidades de avanco,
consolidar evidéncias e estruturar uma nharrativa
tecnicamente responsavel e comercialmente util.

Sob essa perspectiva, a oferta deixa de ser tratada como
peca isolada de "divulgacao" e passa a ser compreendida
pelo que de fato é: a Oferta Tecnoldgica é o resultado de
um processo profundo de qualificagcdao da tecnologia.

Essa formulacao muda tudo. Porque devolve a oferta sua
funcao correta: ndo a de substituir o trabalho anterior, mas a
de materializar, de forma estruturada, o que ja foi coletado e

entendido sobre a tecnologia.
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O que isso muda
na pratica?

Quando a oferta tecnoldgica € construida como resultado da

coleta estruturada de informacdes chaves, ela deixa de cumprir
apenas funcao expositiva e passa a operar como instrumento de
suporte a comercializagao.

Ela pode apoiar, com muito mais consisténcia, atividades de
avaliacao de maturidade, estimativa de necessidades de
desenvolvimento, exercicios de valoracao, priorizacao de portfdlio,
preparacao para reunides, alinhamento entre atores internos,
construcao de argumentos de negociacao e apoio a estruturacao
contratual.

Mais do que “mostrar” a tecnologia, ela passa a organiza-la para
decisao.

Esse reposicionamento também melhora a relacao entre
pesquisa, gestao e mercado. A tecnologia se torna mais inteligivel
para publicos distintos, mais aderente a contextos reais de
aplicacao e mais preparada para ser discutida com seguranca.

Em vez de apenas circular, ela passa a avancar com maior

densidade estratégica.
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A abordagem da Tratta
para Oferta Tecnoldgica

Entendemos que o verdadeiro gargalo da
comercializacao de tecnologia raramente esta apenas na
auséncia de divulgacao. Em muitos casos, ele esta na
auséncia de estruturacao e adequacao do material ao seu
publico-alvo.

Por isso, ainda que 0 nosso servico tenha como foco a
Oferta Tecnoldgica, nossa atuacao se concentra na etapa
que antecede a apresentacao final: a qualificacdao da
tecnologia para comercializagao.

Apoiamos o levantamento e a consolidacao de
informacdes estratégicas, a realizacao de entrevistas com
pesquisadores e atores-chave, a identificacdo de
aplicacoes, diferenciais, fragilidades, riscos e necessidades
de desenvolvimento.

A partir dessa base, organizamos a tecnologia de forma
que ela possa ser compreendida com clareza, comunicada
com precisao e conduzida ao mercado com consisténcia e
estratégia.
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A abordagem da Tratta
para Oferta Tecnoldgica

Nesse modelo de atuacao, a oferta tecnoldgica nao €
tratada como peca isolada nem como simples
desdobramento do texto técnico. Ela € construida como
instrumento derivado de uma base analitica robusta,
capaz de apoiar decisoes, negociacoes e
encaminhamentos concretos de comercializacao.

E exatamente ai que a Tratta se posiciona: na
intersecdo entre qualificacGo, estruturagcdo e
preparacgdo estratégica da tecnologia para avanc¢ar ao
mercado.
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O que as instituicoes ganham
com essa abordagem ?

Instituicdes que tratam a oferta tecnoldgica dessa forma
tendem a ganhar mais do que materiais visualmente melhores.
Ao final do processo, elas passam a contar com:

e melhores condicdes de decisao.

e clareza para priorizar ativos.

e Mais consisténcia para dialogar com potenciais parceiros.

e base mais solida para discutir valor, risco e viabilidade.

e alinhamento entre pesquisadores, gestores e areas de apoio.

e capacidade de transformar conhecimento protegido em
oportunidade real de conexao com a demanda.

Em outras palavras, deixam de investir
apenas em apresentacdo e passam a
investir em capacidade institucional de
comercializagdo.
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