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Contenidos del Taller

1. Oportunidad

2. Dimensionando la oportunidad e impacto

3. Definiendo la estrategia de introducción al mercado

4. Consejos para el GTM



I+D+i+e

Investigación 

fundamental y 

Difusión del 

conocimiento

Investigación 

aplicada y

Transferencia 

tecnológica

Innovación y

Emprendimiento

Fuente: Leónidas Ibarra, Dirección de innovación y emprendimiento USACH



Recordemos…

Procesos 

de I+D
Resultados 

de I+D

Tipos de 

TT

Innovación

Impacto y 

beneficios a la 

comunidad

IES, Centros de 

I+D, Instituciones 

/ empresas

Paquete 

tecnológico, 

producto, servicio 

o bien público



Recordemos…



¿Cuál es su propuesta de valor?



Propuesta de valor



¿Cuál es su propuesta de valor?



Propuesta de valor



¿Cuál es su propuesta de valor?



Propuesta de valor



Aporte al crecimiento económico 

local, regional e internacional.

Aporte en la calidad de vida de las 

personas (clientes internos y 

externos).

Aporte en la preservación del medio 

ambiente.

SOCIALECONÓMICO AMBIENTAL

Impactos de alto valor



Ahorro costo en 
salud respiratoria en 

poblaciones de 
20.000

Disminución de 
contaminación del 
aire por polución, 

asentamientos 
aledaños 

CLP$1.500 

millones

50% US$10 
millones

Empresas 
implementadoras y 
mantenedoras de 

tecnología

Económico SocialAmbiental

Dimensionar impactos



¿Cómo dimensionar el 
impacto?

Dimensionar el mercado



Mercado

Mercado =
Grupo de

Personas

Trabajos por

Hacer
+

How to Find a Market? Use Jobs-to-be-Done as the Front End of Customer Discovery, Steve Blank



Mercado

Clientes 

NecesidadesProblemas

TrabajosDolores



Industria

Mercado



Industria y Mercado

Industria
Organizaciones que ofrecen productos o clases de productos 

que son similares y cercanos substitutos para el otro.

(Sector económico de origen)

Mercado
Grupo de clientes actuales o potenciales, con la disposición y 

capacidad de comprar productos o servicios, para satisfacer 

una clase particular de necesidades o problemas.

(Sector de aplicación)



Oportunidad

Mercado
(Necesidades)

Industria
(Soluciones)

Oportunidad



Oportunidad de mercado

TAM

SAM

SOM

Mercado Total
( To t a l  A v a i l a b l e  M a r ke t )

Mercado Potencial
( S e r v i c e a b l e  A v a i l a b l e  M a r ke t )

Mercado Objet ivo
( S e r v i c e a b l e  O b t a i n a b l e  M a r ke t )



Oportunidad de mercado

TAM

SAM

SOM

Mercado Total
Constructoras de todo Chile

Mercado Potencial
Constructoras especializadas en asfalto y pavimentos

Mercado Objet ivo
Constructoras especializadas en asfalto y pavimentos de 

la Zona Norte



Métodos para estimar la oportunidad

Proyección 

de Ventas

Bottom-Up

Estimar el mercado global 

a partir de las ventas 

locales

B

O

T

T

O

M 

U

P

Estimación 

de Mercado

Top-Down

Estimar el mercado 

local a partir del 

mercado global

T

O

P

D

O

W

N



Bottom-Up

P Q Supuestos

Precio de venta 

estimado de mi 

tecnología

Cantidad de clientes 

(que pagan) a los 

que se comercializará

• Mercado Objetivo

• Capacidad de Producción

• Capacidad de Venta

• Costo por unidad 

(servicio)

• Margen de venta

• Usuarios

• Clientes



Top-Down

Mercado 

Total

División por 

Segmentos

División por 

Regiones

Mercado

Objetivo



Top-Down

25.000

5.000

15.000.000

Niños 

prematuros en 

Chile

Niños 

prematuros 

mundial

Prematuros

en clínicas 

privadas

(20%)



Top-Down

$350 Mill

$70 Mill

$210.000 Mill

Niños 

prematuros en 

Chile

Niños 

prematuros 

mundial

Prematuros

en clínicas 

privadas

(20%)

X

(Gasto en salud)



Dimensionar la oportunidad



¿De qué depende la 
estimación de ingresos?

Modelo de negocio



“Un modelo de negocios 
describe la lógica de cómo 

una empresa o proyecto crea, 
entrega y captura valor”

Modelo de negocio



Modelo de negocio



Modelo de negocio



Segmentos
de Cliente

Asociados 
Clave

Estructura
de Costos

Flujos de 
Ingresos

Canales

Relación con el 
Cliente

Actividades Clave

Recursos 
Clave

Propuesta de Valor







¿Qué innovó en su modelo de negocio?





¿Qué innovó en su modelo de negocio?





¿Qué innovó en su modelo de negocio?





¿Cuál es su modelo de negocio?



2. Plataforma multilateral



¿Cuál es su modelo de negocio?



3. Freemium



¿Cuál es su modelo de negocio?



4. Cebo y anzuelo



Business Model Canvas





Fuente: Elaboración propia

Empresa 
Tecnológica

Tercero

Paquete
Tecnológico

Cliente
Producto

Cliente

Producto

Distribuidor Cliente
Producto Producto

Empaquetamiento tecnológico





Identificación Tecnológica

Prototipo
Materiales

Proceso de manufactura
Diseño detallado

Cartas de confidencialidad
Modelo y plan de negocio

Estudio de mercado

Soporte Material

Documentación integrada en 
un soporte de 

almacenamiento
Bases de datos

Valorización

Valorización tecnológica
Valorización del servicio
Valorización del paquete 

tecnológico

Fuente: Adaptado de Integración de la estrategia de propiedad intelectual y su paquete tecnológico, Tecnológico de Monterrey.

Requerimientos para licenciar



Herramienta tecnológica basada en técnicas avanzadas de clasificación 

matemática, empaquetada en software para optimizar la gestión de salud. 

Primer módulo NSP (CMM UCh)



https://shorturl.at/mvMNY

https://shorturl.at/mvMNY


TRL 1 TRL 9TRL 8TRL 7TRL 3 TRL 6TRL 2 TRL 4 TRL 5

INVESTIGACIÓN DESARROLLO DESPLIEGUE

IDEA PROTOTIPO VALIDACIÓN PRODUCCIÓN

No considera actividades de “negocio”

Madurez Tecnológica



Fuente: Adaptado de Customer Development, Steve Blank

El camino hacia el mercado



Adopción de innovaciones





Fuente: Elaboración propia

Escalabilidad en la masificación



Escalamiento productivo y comercial



Laboratorio
Producción a pequeña 

escala
Producción a escala 

industrial

Incremento del tamaño de una unidad productiva, cultivo y/o equipo de 
trabajo para aumentar la producción de un bien o servicio

Fuente: Adaptado de Glosario FIA

• Procesos
• Calidad
• Automatización

• Control
• Manual

Escalamiento productivo (Costo/Unidad)



Corto Plazo Largo Plazo

Conjunto de mecanismos, actividades y/o infraestructura que incrementan 
la compra y/o venta del producto o servicio

Fuente: Adaptado de Glosario FIA

• Llamadas en frío
• Desayunos
• Ferias

• Posicionamiento
• Testimonios
• Evaluaciones de 

expertos/as

Escalamiento comercial (Costo/Venta)



Introducción al mercado y escalamiento

TAM

SAM

SOM

Estrategia GTM



¿Qué es la Estrategia GTM?



Definir METAS

Estrategia GTM: Planificar etapas



Estrategia GTM



Fuente: Adaptado de Paul Graham, Y-Combinator (http://paulgraham.com/ds.html)

Captura Deleite Experiencia Adaptación

Recomendaciones GTM

• Salir a buscar
• Insistir
• Mayor tiempo de 

venta

• Esfuerzo 
extraordinario

• Hacerlos felices
• Servir 

atentamente

• Error se compensa 
con servicio 
“increíblemente 
genial”

• Feedback

• Foco en mercado 
estrecho

• Primer cliente de 
molde

• Adaptarse a 
necesidades
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