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Cemotris

fmorender  »  dnnosor s TrOnSionmer certificada

ematris es una empresa consultora B especializada en apoyar a la
ciencia, tecnologia, innovacion y emprendimiento. Busca servir a
organizaciones de los sectores privado, publico y académico acelerando
sus procesos de desarrollo, innovacion y aprendizaje a través de
metodologias agiles y colaborativas.




Gestion de la Innovacion

* Disefio de sistemas de innovacion.

* Implementacion de metodologias y procesos de
innovacion.

* Programas de aprendizaje para el desarrollo del mindset
innovador, colaboracion y habilidades para innovar.
Cultura de innovacion

» Gestion estratégica de portafolio de innovacion

* MENTORing: Coaching — Mentorias especializadas.

* FUNDing: Talleres de Pitch — Talleres de Negociacion —
Preparacion Pitch Deck — Materiales de Inversién —
Negociacion.

1. Empresas Privadas y Publicas.

2. Organismos de Gobierno.

3. Universidades e Institutos.

4. Asociaciones gremiales.

5. Emprendimientos y Organizaciones en i+e

servicios

Innovacion Tecnologica

* Formulacion proyectos (CORFO, CONICYT, FIA, etc.).

» Market & IP Assessment / Estudios de Mercado /
Planes de negocio de tecnologias y EBCT.

« Seguimiento financiero y Ley I+D.

* VALUing: Diagnostico de Startups — Valorizacion.

* PLANing: Validacion comercial — Estudios de mercado —
Planes de negocios — Metodologias de incubacion.

* Produccion Audiovisual y Grafica para emprendedores,
investigadores, empresas, universidades.

1. Emprendimientos y Organizaciones en i+e
2. Empresas (micro, Pyme o grande) y EBCTs
3. Vicerrectorias de |+D.

4. Unidades de gestion tecnoldgica (OTLs).

5. Centros de Extensionismo.

6. Centros de I+D.

7. Investigadores independientes.

Estudios Estratégicos

* Planificacion estratégica de centros tecnoldgicos,
incubadoras, y areas de innovacion de empresas.

» Estudios sectoriales en innovacion y emprendimiento.

* Evaluacion de proyectos en innovacion y
emprendimiento.

* Proyectos internacionales para organismos
multilaterales.

1. Empresas privadas grandes, medianas y pymes.
2. Entidades gubernamentales.

3. Fundaciones.

4. Universidades.

5. Organismos sectoriales y multilaterales.



. Facilitadores

Jorge Bustamante

Socio y Consultor Senior

Disefiador Industrial, Universidad de Chile.
Diplomado en Innovacion y Emprendimiento,
Pontificia Universidad Catdlica de Chile.
Emprendedor Tecnoldgico con +14 aios de
experiencia como consultor, facilitador y
mentor en emprendimiento, innovacion y
transferencia tecnoldgica; en universidades,
empresas privadas e instituciones publicas.
Socio fundador de Surikat Group S.A.

Antonio Iturra

Consultor y Facilitador

Ingeniero Civil Industrial, Pontificia
Universidad Catolica de Chile.
Consultor y Facilitador visual en ematris
especialista en i+e, con +10 afios de
experiencia en i+e.
Certificado en Visual Thinking Bikablo®
Advance.

Certificado en Método Human-Centered
Design de IDEQ.org.


https://www.linkedin.com/in/jorgebustamantegrant/
https://www.linkedin.com/in/sandradiazematris/
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Objetivos del taller (e udp

Entender distinciones basicas para estimar un mercado
Como medir impacto de un proyecto
Como estructurar un modelo de negocios / sustentabilidad

Ejemplos de modelos aplicados en la Industria, emprendimiento y EBCT.

UNIVERSIDAD
DIEGO PORTALES



Desarrollo de Clientes/Usuarios

/ Descubrir
/ Cliente

Fit Problema-
Solucion

PMV
propuesto

N\
Validar
Cliente
Fit Producto-
Mercado
Modelo de
Negocios

Roadmap

Ventas y Mktg

——

»

Crear
Empresa

Ejecucion a
Escala

(e

' Eudp

Construir
Empresa

Escalar
organizacion

Escalar
operaciones
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Como estimar un Mercado




;Cuales creen son los
principales problemas para
estimar el mercado e
impacto de un proyecto?




n /_\\ EE UNIVERSIDAD
Para estimar adecuadamente (e Udp st
el tamano de mercado...

iMi proyecto tendra un impacto a nivel
mundial y de la galaxia!!!

v' Escoge claramente la forma de estimarlo, ya sea
cuantificando la cantidad de empresas o personas que
comprarian tu producto, o bien buscando analisis de
mercado de empresas reconocidas como Deloitte (otros:
Statista, Grand View Research).

v" Enf6cate en un mercado lo suficientemente atractivo: esto
en general se define como un crecimiento anual promedio
a doble digito.

v" Distingue claramente el mercado total, potencial y
finalmente el que podemos conseguir hoy. (TAM-SAM-
SOM)
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Pasos para estimar el Mercado (e udp s

Define la forma
Busca la informacion

Calcula el mercado

Estima el impacto
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TAM, SAM, SOM
e Total Available Market
Total
(Total TA M e Foco en: Tamano del mercado total

e Serviceable Available Market

(Accesible) SA M e Foco en: En el mercado de tu

tecnologia/servicios

¢ Serviceable Obtainable Market

(Objetivo) S O IVI e Foco en: Participacion de mercado realista, considerando mi
posicion respecto de competidores, tendencias, canales de

distribucion, etc.




¢..Se acuerdan del ejemplo
de la levadura “ineficiente”?



PROBLEMA %

Maduracion de la uva
cambio climatico, muy rapido

Contenido de etanol
al madurar aumenta

Calidad del vino
valor econémico, organoléptica

(e & udp

Ly
SOLUCION ‘E&

| evadura “ineficiente”

actua sobre uva mas madura

Menor liberacion de etanol
desalcoholiza la uva madura

Mantiene calidad
produce calidad equivalente

UNIVERSIDAD
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CLIENTE <@}

Viias
empresas vitivinicolas

Agroquimicos
asocladas a agricolas

/_\\ X= ud UNIVERSIDAD
\_e ‘*’E p DIEGO PORTALES

2

1
OFERTA o

Aditivo

aumenta eficiencia

Kit de optimizacion

complemento a oferta



Eemplo...

Total (TAM)

Accesible (SAM)

Objetivo (SOM)

e

o EE UNIVERSIDAD
(\e Udp DIEGO PORTALES

Vinas de todo Chile

Vifas que se especializan en

vinos de alta gama

Vifias que producen vinos de alta gama

con menor graduacion alcohalica
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Tamano
Mercado
v

Participacion
del
Distribuidor

U O -

Ingresos de
los principales
actores

=Z==00

Ingresos de
Empresa
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Precio de venta
estimado de mi
tecnologia

Costo por unidad
(servicio)
Margen de venta

Cantidad de clientes * Mercado Objetivo
(que pagan) a los » Capacidad de Produccion
que se comercializara » (Capacidad de Venta
» Usuarios
» Clientes



Un ejemplo... (e udp et




Ejemplo 1: ( ActivaQ

TAM

Mercado de Diagnostico in vitro
(IVD)

SAM

Mercado de Diagnostico PoC

SOM

Diagnaostico PoC en Chile




Metodos para estimar el Mercado...

Estimacion
de Mercado
Top-Down

Estimar el mercado
local a partir del
mercado global

Proyeccion
de Ventas

Bottom-Up

Estimar el mercado global
a partir de las ventas
locales



omo estimar el Mercado? (e udp st

l

N

Define la forma
Busca la informacion Fuentes

Tipos de Datos

Calcula el mercado

Estima el impacto




Top-Down

GrandView
Statista
Markets & Markets

Buscar en Google por
“Market size XXXXXXX”

Tamanio ($) y crecimiento (%)

(e udp e .
Bottom-Up

INE
Precios

Noticias de Diarios

¢Que precio estimo tendra mi producto?

¢Cual es la poblacion objetivo?
(edades, clase econémica)



;Donde buscar informacion? a udp s

* Fuentes Primarias: Fuentes directas, tales como el mismo cliente o
un experto.

* Fuentes secundarias: Informes, articulos, papers, documentos que
se ha realizado para otros objetivos, de dominio publico que se
pueden utilizar, con la adaptacion correspondiente, para este otro

uso.
Data # Opinion
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Fuentes de informacion secundaria (e & udpsisisie

0 ¢Qué buscar?:
» Estudios actualizados.

» Noticias que contienen entrevista o resumenes de estudios.
» Sitios web especialistas del mercado

Buscador de informacion:

En el caso de la Mineria — Minerales y Produccion
Datos para responder:

 SERNAGEOMIN » ¢Cuanto mineral se obtuvo de la mineria en toneladas durante
« COCHILCO 20217,
* Ministerio de Mineria » ¢Consumo de agua en la mineria?

* INE ¢ Trabajadores en el sector minero?
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Fuentes de informacién secundaria (e Udpesssiie

Teniendo claridad del mercado a dimensionar, entonces podemos definir las VARIABLES cuyos datos
necesitamos obtener desde fuentes de informacion

Las busquedas de datos de mercado suelen asociarse a las siguientes frases:

* Produccion de (inserte nombre) durante el afio 2019.

 Estudio sobre poblacion de (inserte caracteristicas y afio).

« Exportaciones/Importaciones de (producto o arancel).

« (Cantidad de (inserte palabra) producida/vendida durante afio 2019.
 Tecnologias/productos/servicios en el sector de la mineria, basados en (inserte palabra).

Si el enfoque no es Chile, entonces cambiar las busquedas al ingles. ..



{COmo estimar el Mercado? (e udp sse.

Define la forma

Busca la informacion

Datos Estadisticos

Calcula el mercado Empresas

Calculos

Estima el impacto
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Qatos relevantes en EI CaICUIO... \ e UdpDIEGOPORTALES

 Definicion: Mercado de levaduras vitivinicolas
* Foco: Vinos de alta gama
 Productores de levaduras a nivel mundial

* Produccion de vino total 2020 en Chile
Produccion mundial 2020
Exportaciones
Vinas
Relacion entre produccion (litros) y levadura
(gramos)
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Sigamos con el ejemplo... (e udp ssns.

« ¢;Cuanto gastan las viiias nacionales en levadura? (US$
o CLP$ por litro producido).

« R: 86 vinas en Chile producen 50 millones de litros al
afo y gastan, en promedio. US$ 0,11 por litro.
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Sigamos con el ejemplo... (e udp ssns.

« ¢;Cuanto gastan las vifias nacionales en levadura? (US$ o CLP$ por
litro producido).

* R: 86 vinas en Chile producen 50 millones de litros al ano y gastan, en
promedio. US$ 0,11 por litro.

TAM

Gasto de vifas en Levaduras vinicas US$5.425.000 anuales gastan las vifias chilenas en levadura ninica.
(Chile)
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Sigamos con el ejemplo... (e udp ssns.

» ¢Cuanto gastan las vinas nacionales en levadura para la produccion de
vinos de gama alta? (US$ o CLP$ por litro producido).

* R: Los vinos de gama alta corresponden a 9,7 millones de litros al afo.
Esto es cerca del 19% del mercado potencial.
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Sigamos con el ejemplo... (e udp ssns.

« ;Cuanto gastan las vinas nacionales en levadura para la produccion de
vinos de gama alta? (US$ o CLP$ por litro producido).

* R: Los vinos de gama alta corresponden a 9,7 millones de litros al afo.
Esto es cerca del 19% del mercado potencial.

SAM

US$1.050.000 anual corresponde al gasto aproximado de

Gasto de vifias de alta gama en levaduras en produccion de vinos de gama alta.

Levaduras vinicas
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Sigamos con el ejemplo... (e udp ssssg.

* Actualmente estamos en conversaciones para trabajar con las principales 5 vinas

nacionales de vinos de gama alta, las cuales representan al 20% de la produccion
nacional de vinos en ese tramo de precios.

« ¢Cuanto seria el posible mercado a obtener en el corto plazo? (Si todo sale bhien)

« R: Suponiendo que, estas 5 vifias tienen una produccion similar,
entonces el total de litros de cada una seria de unos 1,9 millones
anuales.
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Sigamos con el ejemplo... (e udp ssns.

* Actualmente estamos en conversaciones para trabajar con las principales 5 vinas

nacionales de vinos de gama alta, las cuales representan al 20% de la produccion
nacional de vinos en ese tramo de precios.

« ¢Cuanto seria el posible mercado a obtener en el corto plazo? (Si todo sale bhien)
« R: Suponiendo que, estas 5 vifias tienen una produccion similar,

entonces el total de litros de cada una seria de unos 1,9 millones
anuales.

SOM

Gasto en levaduras vinicas de Vifias US$210.000 anuales.

que producen vinos de baja
graduacion alcoholica




¢ Si tenemos los datos de las 5
vinas, como obtenemos el mercado
potencial?
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Sigamos con el ejemplo... e udp ssns.

SOM

Gasto en levaduras vinicas de Vifnas
que producen vinos de baja
graduacion alcohdlica

SAM

Gasto de vinas de alta gama en
Levaduras vinicas

TAM

Gasto de vinas en Levaduras vinicas
(Chile)

(5 vinas de vinos de gama alta)
1.900.000 litros x US$ 0,11
US$206.150 anual

Estas 5 viias representan al 20% de la industria de vinos
“finos”
US$1.030.750 anual (9.500.000 litros anuales)

La industria produce en total 50 millones de litros al afo... (regla
de tres)
US$5.425.000 anuales



N
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Actividad:
Estimacion de
Mercado

1) XxXxx?

20 minutos

-

TAM

SAM

SOM

TAMANO

MERCADO ¢Cual es mi mercado total, potencial, actual? INVESTIGACION (’f;\ ~\
DESARROLLO E INNOVACION e
M UNIVERSIDAD DE SANTIAGO DE CHILE k

DESCRIPCION




¢{Como estimar el Mercado? (e udp st

Define la forma
Busca la informacion
Calcula los mercados

Estima el impacto




(e udp s
Impacto
Economico Social Ambiental
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Aporte al crecimiento econémico Aporte en la calidad de vida de las Aporte en la preservacion
local, regional e internacional. personas (clientes internos y externos). del medio ambiente.
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Medicion Impacto |

‘. QUANTUM
@ MATRIX

Economico Ambiental Social

c,rs1.500

millones

50%

Disminucién de
contaminacion del
aire por polucidn,
asentamientos
aledafnos

Mejora
Imagen RSE

De parte de la
sociedad hacia las
empresas

UsS$10

millones

Ahorro costo en
salud respiratoria en
poblaciones de
20.000

Empresas
implementadoras y
mantenedoras de
tecnologia
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| NT POINT/ \
/ e O\FFERE S V/,g "
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+1 zoo Emprendedores
- bk 1 e locales desarrollo . Reduccion residuos §

unidades accesorios y y limpieza playas

recoleccion
US$150.000 50.000
ventas 1 'ooo toneladas

personas




. (e udp g,
Medicion Impacto

BEST

for THE
<WORLD

WP Sustentable

12 kilos de basura evitados por
familia al mes

- A
& Econdmico

Més de 200 almacenes asoclados

)‘\ Social

Més de 19.200 familias ahorrando




Ejercicio practico

Describir: Impacto del
proyecto, de acuerdo a
ambito de incidencia
(econdmico, social,
ambiental)

Prepara en 3 minutos su
presentacion.
Presentan 2 minutos c/u.

Privado
(Mercado)

Personal

Economico

Social Ambiental
N il N il N
e r b r b r




Modelos de Sustentabilidad




“Un modelo de negocios describe la
|6gica de cOmo una empresa
\; valor”

“Un claro resumen de cdmo una empresa va
a o0 cOmo piensa

144
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s . K=
;Para qué el M. Negocios? (e udp e

VIABILIDAD
’ [NEGOCID) C()MOQ QU E.? ’ A QU‘EN?
DESEABILIDAD ‘ F AchBlLlDAD |NNOVAC|0N DESEABILIDAD
[HUMANA)
‘ INNOVACION
FACTIBILIDAD
(TECNICA) CUANT07
VIABILIDAD

Permite validar aspectos clave de una Innovacion

Permite definir de manera simple y estructurada lo
esencial de un negocio



Preguntas Clave (o) @& udpsussss.
¢ Como a tus clientes?
¢ Como tu ofertas?
¢ Como a tus clientes?
¢ Como al mercado?
¢ Como defines las que deben llevarse a cabo?
¢ Como tus recursos?

¢ Como el beneficio?



Elementos Clave (e & udpsusses.
C 1 B

7 Actividades Clave Propuestade Valor Relacion con el 4
Cliente

8 Asociados

Segmentos
Clave 2

de Cliente

/
/
/
/
/

Estructura / ~ Flujos de
9 de Costosf/”' Recursos \ \_Ingresos 5

Clave / 6 3 \\ Canales :




| ) B udpuis..
;/Quién es mi cliente y/o usuario? (e 2




e —

Segmentos de Cliente (e & udpsusses.

¢Para quién(es) estamos creando valor?
/Quiénes son(seran) nuestros clientes mas importantes?
¢Qué necesidad (dolor) atenderas?

Tipos de Segmento:

 Mercado de masas

* Nicho de mercado

* Mercado segmentado

 Mercado diversificado W@.ﬁ

 Mercados multilaterales R/K& \
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Propuesta de valor (e udpy:esiie

¢cCual es tu trabajo?
:Qué haces, qué ofreces?

;Qué recibe tu cliente?



' N B udpueses.
;Para qué el M. Negocios? (e p







\\\|,

_ P ROPUESTA = TewemoS WA FROPUESTA
- DE VALOR _ = Y ELPUBUCO LA VALORA
S

\

/1 v N



; BRAND B

| INTIMACY |
| STUDY —
' 2020

\h‘\ ’#.0 i__

“Las empresas con mayores niveles de
acercamiento tienen el doble de clientes
dispuestos a pagar un 20% mas por sus

productos o servicios.”
Brand Intimacy, MBLM



El valor es con lo

que mi cliente quiere






THEODORE LEVITT
E1925 -28 0D E 2006

LA GENTE

COwmiPRA
SOLUCIONES




“Las personas no quieren una broca
de un cuarto de pulgada, quieren un
hoyo de un cuarto de pulgada.”




Las personas no compran productos
ni servicios,
nos contratan para lograr Sus
tareas.



ALEX PAREDES LAZO







Los productos y servicios
son faciles de copiar,

Nno



P. Valor satisfacen Segmentos

=

=
=

Segmento 1

Segmento 2

Segmento 3

udp

UNIVERSIDAD
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Propuesta de Valor

¢ Qué estas ofreciendo a tu cliente?
¢ Por qué preferir tu propuesta y no la de un competidor?

Enfoques de propuesta de valor:

* Novedad  Reduccion de Costo

e Desempeno  Reduccion de Riesgo
 Personalizacion  Accesibilidad

 Diseno e Conveniencia / Usabilidad

 Marca / Estilo
* Precio
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El pago del cliente,
es una
economica por €l
entregado por tu

producto/servicio



‘Meet and Greet”

930.000 personas, un
promedio de USD 140

promedio de USD 20

14 millones de sequidores en redes sociales




(A MAYOP DISPOSICION DE PAGO QUE
HAN (OGRADO OTRAS ENTIDADES POR
UNA EXPERTENCIA SUPER EXLUSTVA.

(0 QUE (AS AUDIENCIAS ESTAN
DISPUESTO A PAGAR POR SOBRE EL
ANCHO DE BANDA DE PRECTO ACTUAL.

-----------------------------------------------------

(0 QUE EL PUBLICO ESTA PAGANDO
POR MUESTRA OFERTA, MAS CERPCANO
AL ANCHO DE BANDA DE PRECIOS
(NUESTRA ZONA DE CONFORT).

(0 QUE (AS AUDIENCIAS
CONSUMEN MASTVAMENTE AUN
ST NO PRGAN DIRECTAMENTE.
SON EXPERIENCIAS
MASIVAS QUE APUESTAN

AL LONG TAIL.



oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

CANTIDAD ESTIMADA DE PUBLICO:
DISPOSICION DE PAGO PROMEDIO:
CARACTERISTICA DISTINTIVA:

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------

CANTIDAD ESTIMADA DE PUBLICO:
DISPOSICION DE PAGO PROMEDIO:
CARACTERISTICA DISTINTIVA:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

CANTIDAD ESTIMADA DE PUBLICO:
DISPOSICION DE PAGO PROMEDIO:
CARACTERISTICA DISTINTIVA:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

CANTIDAD ESTIMADA DE PUBLICO:
DISPOSICION DE PAGO PROMEDIO:
CARACTERISTICA DISTINTIVA:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo



AUMENTAR (A
* DISPOSICION DE PAGO

AGREGAR VALOR




iTuidea de
modelo de
Negocios son
puras hipotesis!




Asociados Clave '\1@ Actividades Clave ﬁif Propuestas de Vﬂfﬂrﬂ;:;-‘. git;c:jn con el Q Segmentos de Cliente E)-
Supuesto Supuesto
Supuesto ,. Supuesto Supuesto
p Recursos Clave - Q p Cameles QB p
Supuesto Supuesto
£ =
ctura de Costos uentes de Ingresos iR
Estructu Costo Q Fuentes de Ing \5

Supuesto

Supuesto




iSal a la calley
habla con tus
clientes!




El fracaso es
parte del
camino...

iValida, itera
y pivota!



xS
Y

¢,Como se van?
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