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Pensándolo en pequeño… 



Históricamente se han utilizado en el mundo 
dos modelos de negocio en biotecnología, 
siguiendo los modelos tradicionales 
imperantes en Estados Unidos de América. 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



Modelo 1:Orientación servicio e innovación incremental: 

Idea de Negocio I+D 
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Modelo 2:Desarrollo de nuevos biofármacos. Vía larga 
Fundamentada en el descubrimiento-inversión de nuevos productos 

Idea de Negocio I+D Patentes Comercialización 

Financiación Transferencia 

ingresos 

A: Fase de despegue y 
consolidación de la idea 
de negocio 

B: Fase de desarrollo de 
productos: Fase 
preclínica y fases 
clínicas: PATENTES 

C: Lanzamiento 
del producto: 
LICENCIA 

D: Difusión del 
producto: 
otorgamiento de 
Licencias 





• ¡Asia a la vista! 
 
• Recaudación de fondos cada día más difícil 
 
• Distinciones entre la biotecnología y la industria 
farmacéutica que van desapareciendo. 
 
Pero… 
 
La biotecnología no puede recurrir a la industria 
farmacéutica para buscar soluciones porque su 
modelo de negocio también presenta fallas. 
 

Va cayendo un paradigma porque… 



• Inversión de recursos (típicamente capital de riesgo) en 
una idea innovadora proveniente de una fuente 
empresarial. 

 
• Asume la obtención de valor de esos inversionistas por 
dos vías: colocando productos en los mercados públicos o 
vendiéndolos a empresas farmacéuticas establecidas. 
 
 
l.q.q.d. Deriva en un altísimo riesgo de fracaso. 

Porque es un modelo basado en: 



Creemos que la biotecnología debe capitalizar las oportunidades que están 
surgiendo en el área de la salud y debe reinventarse adoptando un 
enfoque más colaborativo; de igual modo, las principales tendencias obligan 
a redefinir la investigación y el desarrollo (I&D). 
 



Entorno en el que se desenvuelven actualmente algunas 
de las compañías que comercializan productos 
biotecnológicos de mayor venta en el mercado: 

 
o Mayor competencia 
(¡Asia a la vista!) 
o Restricciones de capital 
o Financiamientos por 
debajo del estándar pre-
recesión. 
o Caída de Pagos pre-
comerciales (Up-front 
payments) 

 



• Singapur: Iniciativa para las Ciencias Biomédicas en el año 
2000 y ya ha creado un poderoso nexo biofarmacéutico. 
 
• Corea del Sur: esquema similar a finales de los años 90 y 
programa BioVision 2016. 
  
• China: ha invertido US$9,2 millones en I&D tecnológicos -
incluyendo biotecnología-, sólo en los últimos 18 meses. 
 
• India: planes para ubicarse entre los primeros cinco 
productores de biosimilares del mundo para el año 2020.  
 
 
 
 
 

 

Donde primero nace el Sol… 



Incluso, muchas de las compañías ubicadas en las economías 
emergentes no se están conformando con imitar a Occidente; 
están aprendiendo de sus errores. Se están librando de la 
costosa infraestructura que agobia a las compañías en países 
desarrollados y les impide crear nuevos modelos del negocio 
más eficientes y rentables, al tiempo que desarrollan productos 
y procesos novedosos. Así que Estados Unidos está perdiendo 
gradualmente su preponderancia como centro de investigación 
biomédica. Aún domina el mercado y probablemente lo seguirá 
haciendo por otros cinco años por lo menos, pero ya no es el 
único gran actor. 



Medicamentos más vendidos en el año 2012 



Conformación  

 

La recesión también ha impedido que las empresas de 
biotecnología en las economías desarrolladas obtengan 
financiamiento. En 2008 la biotecnología recaudó US$16,3 
millones en Estados Unidos, Europa y Canadá, -45% menos que en 
2007. La situación mejoró en 2009, pero el monto total recaudado 
fue mucho menor en comparación con los niveles históricos, y casi 
la mitad del monto fue a parar a manos de unas pocas compañías 
públicas reconocidas a través de ofertas públicas secundarias. 



Pagos pre-comerciales (Up-front payments) 

Así como los inversionistas lidian no sólo con riesgos de índole 
tecnológica, sino con las decisiones de autoridades reguladoras y el 
riesgo de no recuperar inversiones realizadas, de igual manera se 
comporta el potencial adquirente o licenciatario. Esta tendencia, 
combinada con el hecho de que el mercado activo ha creado un 
mercado favorable al comprador, ha dado paso a una variedad de 
estructuras de riesgo compartido. A menos que exista el fuerte deseo 
de apropiarse de determinada tecnología, los adquirentes típicamente 
optarán por alianzas estratégicas en lugar de una adquisición porque 
esto limita el coste y riesgo de cualquier programa en particular. 
Aunque las actividades de alianza empresarial se mantuvieron fuertes 
en el 2010, el promedio de los pagos por adelantado en las licencias 
cayó significativamente respecto a años anteriores (ver gráfico 
adjuntado a este acápite), lo cual indica el deseo de los compradores y 
licenciatarios de compartir los riesgos de determinado desarrollo con 
sus contrapartes y pagar según resultados a través de hitos 
determinados. 
  





Biotech Venture 
Funding Drops 43% 
in First Quarter 

Fuente: Patent Docs Biotech/Pharma Bussiness 

-En 2009, por ejemplo, 10 compañías de biotecnología se declararon 
en quiebra en Estados Unidos de Norteamérica y otras nueve 
cerraron sus puertas sin declararse oficialmente en bancarrota.  
- si bien se observa una mejoría en las condiciones de 
financiamiento, la mayoría de los observadores de la industria opina 
que la ventana para las ofertas públicas iniciales (IPO)  no se abrirá 
de nuevo en el futuro cercano. 

Otros indicios de estas dificultades: 









-Los inversionistas de riesgo, particularmente los inversionistas de riesgo 
europeos, se abstienen de invertir en el sector. En 2009 el capital de riesgo 
recaudado por las empresas de biotecnología ubicadas en Europa alcanzó 
apenas €800 millones, su menor nivel desde 2003. Por lo que.. 
 

-muchos ejecutivos de biotecnología coinciden en que el financiamiento 
seguirá escaso.  
  
Hay motivos de sobra para preocuparse. Según un estimado, 207 de las 266 
empresas de biotecnología europeas, tanto públicas como privadas, que tienen 
productos o tecnologías de plataforma en clínicas o en el mercado necesitan 
recaudar fondos urgentemente (aproximadamente US$4,8 millones en total). 
Considerando que el monto total de capitales de riesgo invertidos en el sector 
en Europa fue apenas €501 millones (US$666,6 millones) en el primer semestre 
de 2010, es poco probable que todas logren subsistir. 

CONSECUENCIAS… 



En resumen: 



Requisitos para el éxito de este nuevo modelo 

-Más eficiencia, y una manera de lograrlo es aumentando la 
colaboración.  
-La retención de la propiedad intelectual en diferentes 
organizaciones impide la innovación, ya que cada una posee solo 
una parte del rompecabezas, retrasando así el proceso de 
descubrimiento y desarrollo e incrementando los costos, porque 
las distintas organizaciones replican los mismos estudios en los 
mismos objetivos. En cambio, la colaboración acelera y facilita el 
proceso, por lo que dos nuevos conceptos se vienen gestando en 
el mundo biotecnológico que se prestan para este enfoque: las 
uniones de descubrimiento precompetitivo y los consorcios de 
desarrollo competitivo. 



1. Uniones de descubrimiento precompetitivo 

Las uniones de descubrimiento precompetitivo son sociedades público-privadas en 
donde las compañías biofarmacéuticas intercambian conocimientos, información y 
recursos entre  ellas y con agencias gubernamentales, universidades, centros de 
enseñanza médica, institutos de investigación y grupos de pacientes. Su meta es la de 
superar cuellos de botella comunes en las etapas tempranas de la investigación 
biomédica, al permitir a los participantes juntar información científica sobre las 
fisiopatologías de determinadas enfermedades y de los objetivos potenciales que se 
encuentran en sus organizaciones individuales. 



  
-Permitirá a cada participante individual ahorrar dinero al invertir menos 
que si tuviera que mantener su propia investigación interna o programa de 
investigación externo exclusivo 
- Reducirá las duplicaciones innecesarias y ayudará a todos los participantes 
a obtener progresos más rápidos y mejores, al combinar sus conocimientos 
y permitirles tomar decisiones de inversión bien fundamentadas. En otras 
palabras, las federaciones de descubrimiento precompetitivo podrían 
terminar con el actual “modus operandi” en el que los ensayos clínicos con 
fines comerciales se caen como piezas de dominó en las clínicas, en 
detrimento de las compañías y de los pacientes y con poco intercambio de 
información. 
 

Beneficios de este enfoque: 



Claro está, determinar la frontera entre la investigación 
precompetitiva y la competitiva es difícil, y habrá diferencias de 
opinión dependiendo de los intereses de las respectivas partes. Sin 
embargo, pueden distinguirse algunos criterios de diferenciación. Por 
ejemplo, los datos que preceden el registro de una patente (datos 
sobre genes, rutas, bioactividad, etc.) podrían ofrecer oportunidades 
para la colaboración precompetitiva.  
  
 - El ahorro potencial también podría ser incentivo suficiente para 
un cambio de actitud hacia la gestión de la propiedad intelectual. 
Las empresas farmacéuticas generalmente patentan toda la 
información que poseen para evitar que sus rivales trabajen en la 
misma área. Pero existe evidencia en otras industrias de que la 
mayoría de las patentes no se comercializan. Siemens y Procter & 
Gamble, por ejemplo, recientemente reportaron que solo han 
utilizado el 10% de sus portafolios de patentes. 

Beneficios de este enfoque (continuación): 



2. Consorcios de desarrollo competitivo 

El proceso de descubrimiento no es la única área de I&D que se beneficiaría de una 
colaboración más estrecha. El área de desarrollo también podría mejorar con la 
introducción de consorcios de desarrollo competitivo, a través de los cuales las 
empresas farmacéuticas pueden sumar esfuerzos conjuntamente con 
organizaciones de investigación y proveedores de tecnologías de plataforma 
 
Observamos frecuentemente hoy en día que cuatro o cinco compañías trabajan 
por separado para alcanzar una misma meta, y es posible que cada una desarrolle 
dos o tres compuestos que sirvan para esa meta. Pero si unieran sus portafolios, 
podrían concentrarse en las mejores medicinas potenciales, independientemente 
de la compañía que las haya inventado, con lo cual se evitarían grandes pérdidas. 



Conclusiones… 
.- Cultura de innovación 
 En vista de los niveles de inversión y de los riesgos asociados con el descubrimiento y 

desarrollo de drogas, todos los miembros de las federaciones de descubrimiento 
precompetitivo y los consorcios de desarrollo competitivo necesitarán ser ágiles, estar 
dispuestos a explorar nuevas ideas y abiertos a los avances producidos fuera de sus 
propias paredes. La alta gerencia también necesitará fomentar las ideas creativas, la 
integración, la toma de riesgos calculada, la experimentación y el cuestionamiento del 
status quo.  
 

.- Espíritu de realismo 

Para que este nuevo modelo de negocio funcione, se requerirá de un mayor grado de 
realismo por parte de todos los involucrados. Por ejemplo, los ejecutivos y académicos de 
biotecnología a veces se quejan de la “arrogancia” de las grandes empresas farmacéuticas. 
Sin embargo, el tamaño no lo es todo y las grandes empresas farmacéuticas no pueden 
esperar que todo se haga a su manera, por lo que deberán ser más flexibles. Los institutos 
de investigación y las firmas de biotecnología con las que unan fuerzas también deberán 
tener expectativas más realistas. Mientras que los investigadores académicos valoran el 
conocimiento científico en sí mismo, los investigadores de la industria necesitan 
descubrimientos que tengan potencial comercial y, en este contexto, es muy fácil que una 
compañía de biotecnología con una única tecnología de plataforma o molécula 
sobrevalore su propiedad intelectual.  



Sólo entendiendo las diferencias en las perspectivas y negociando limpiamente es como las 
federaciones de descubrimiento precompetitivo y los consorcios de desarrollo competitivo podrán 
prosperar. 
  

 
Si se quiere lograr un nicho en el futuro de la biotecnología, la industria del capital de riesgo 
deberá ser más pragmática. Los fondos más exitosos apuntan a rendimientos de dos a cuatro veces 
la inversión inicial, lo cual equivale a una tasa anual de crecimiento compuesta de 7 a 15% en un 
período de inversión típico de 10 años. A efectos de comparación, el índice FTSE Small Cap generó 
un rendimiento anual total de 1,1% entre mayo de 2000 y mayo de 2010 -evidencia de cuán alto se 
han fijado las metas. 
Detalles del comportamiento del Índice FTSE Small-Cap se encuentran disponibles en 
http://www.ftse.com/Indices/UK_Indices/Downloads/FTSE_All-Share_Index_Factsheet.pdf 
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Los participantes también se beneficiarían individualmente. Lo más probable es que las 
grandes empresas biofarmacéuticas serán las responsables de coordinar y financiar las 
federaciones y los consorcios en donde participen. Igualmente, ellas recurrirán a sus 
inmensas quimiotecas para desarrollar nuevas moléculas y conducirlas a través del proceso 
de evaluación regulatoria hasta llevarlas al mercado. Mientras tanto, las empresas 
biofarmacéuticas pequeñas, institutos de investigación y centros de enseñanza médica serán 
responsables de generar ideas originales y tecnologías de plataforma con base en honorarios 
por servicios. 
  
Las compañías grandes se beneficiarán al tener acceso a mayor innovación, reduciendo así 
sus costos y volviéndose más productivas (mejoras que las ayudarán a eludir las críticas de 
los pagadores de servicios de salud y de los pacientes molestos por los altos precios de las 
medicinas nuevas). 
  
Las empresas pequeñas obtendrán financiamientos más estables y a largo plazo, mejores 
oportunidades para benchmarking y mayor acceso respecto a los obstáculos de autoridades 
regulatorias y reglas de mercadeo críticas. 



Cualquier empresa biotecnológica que domine el arte de trabajar de cerca con otras organizaciones 
de investigación y desarrollo tendrá una ventaja sobre sus competidores, ya que podrá aplicar las 
lecciones que ha aprendido a las otras partes de su negocio. En el caso específico de la 
comercialización, la mayoría de los tratamientos funcionan mejor en los ensayos clínicos que en la 
vida real y los pagadores de servicios de salud en muchas partes del mundo están exigiendo más 
por su dinero. Por lo tanto, se están reduciendo las oportunidades de generar valor con productos 
individuales, y la mayoría de las empresas por sí solas no estarán en capacidad de patentar 
paquetes de medicinas y genéricos para las diferentes condiciones, así que tendrán que colaborar 
con sus fabricantes rivales. Del mismo modo, pocas, por no decir ninguna, tendrán la capacidad de 
suministrar todos los servicios que necesitan los pacientes, por lo que tendrán que colaborar con un 
gran número de organizaciones, incluyendo hospitales, clínicas, vendedores de tecnología y 
proveedores de servicios de salud. 
 
La información pasará a ser una parte de la propuesta de venta tan importante como los mismos 
productos y mucha de la información que se genere vendrá de fuentes externas. En efecto, cada 
compañía biofarmacéutica necesitará crear su propia cadena de suministro de información y 
deberá manejarla con igual cuidado que la producción y la distribución. 
  
 

 
 







“Un error no se convierte en verdad por el sólo hecho de 
que todo el mundo crea en él” 
 

MAHATMA GANDHI 
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