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“ (...) en el fondo son historias, historias que explican cémo funcionan las
empresas. Un buen modelo de negocios da respuesta a las viejisimas preguntas
de Peter Drucker: ¢ Quién es el cliente? y ;Qué es lo que el cliente valora?
Ademas, responde a las preguntas basicas que todo gerente debe hacerse:
¢ Cémo ganamos dinero en este negocio? (...) PP )

(Magretta, 2002)
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In less than a decade, Uber and Lyft crushed Taxis in NYC

Market share of ride hailing apps and traditional taxis in New York City, % of all trips

0%
2015 2016 2017 2018 2019 2021 2022 2023
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* ScienceDirect technovation

Technovation 27 (2007) 221-232

Dynamics in business models: An empirical analysis of medical
biotechnology firms in the Netherlands

= L. Willemstein, T. van der Valk®, M.T.H. Mceus
Dvpartment af Incavion and Encironmental Sciences, Utrechr University, Neidelberglaan 2. 3508 TC Urechr, The Netherkmads

Latost Magazine Topics Podcasts Store

(Willemstein, van der Valk and Meeus 2021)

Decision Making And Problem Solving

Four Paths to Business
Model Innovation

by Karan Girotra and Serguei Netessine

Cantents lists available at S lenceDireet

X f il ] &
o pon s Journal of Business Research

Summary. Repcint: RIAOTH Drawing on the idas that any business model is essentially  set of ELSEVIER oUMBI homepsge: ww olsevior comiocsts |biusres

ey decisions that ecliectively determing how & business aarn 1s revenuo, Ineurs its eosts. snd

manages s risks, the._._more

How to i toward an ambidextrous busi model? The role of =

(Girotra and Netessine 2021) dynamic capabilities and market orientation
Krithika Randhawa , Ralf Wilden"" , Siegfried Gudergan
LTS Bt Schod ey f Tonbgy Sy, PO Bk 123, By, NEN 3007, Assrla

" Mocpare i oo, Macguria s 4 e o, Sy, NSW 2105, Area
* b Mg el The Uniry of Wik, v g 106, el 330, Ziond

(Randhawa, Wilden and Gudergan 2021)
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Un modelo de negocios
es la manera que una
empresa o persona crea,
entrega y captura valor

DIRECCION DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

Benefits

Cost of
Securing the
Benefits

Fuente: https://www.brainzooming.com/
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Stakeholder theory proposes that

companies produce externalities that
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as well as

be

affect several parties (...). For instance,
can

stakeholders

&6

partners or customers,
governmental entities.

(de Camargo et al., 2018)
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Fibrica de produccion 1 Fabrica de produccidn 2

El aigodon se convierte en hilo Ei hito de algoddn se tefe para
‘mediante el hilado. crear tela

ranj:
Cosecha del algoddn

J—Lﬁﬁ

Laboratorio quimico
Las materios primas quimicas se
combinan para crear chips
polimera

Fibrica de produccidn
Las chips de polimero se canvierten e
hilo de potimero
poliéster

= M

Centro de distribucién

Las existencios se enviar o un centro

de distribucidn o ia espera de pedidos
‘para la entrega directa ol cliente.

Almacén
Los producto

ﬁ
Directo al consumidor
Los pedidos en linea se entregan Tienda minorista Compra en tienda

directamente Las existoncias se distribuyen El consumidor finol compra [a
a las tiendas para su venta sudadera en fa tienda DIRECCION DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO
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Structure ' Streams

Adapted from ‘Business Model Generation’, Alexander Osterwalder, Wiley 2012,
‘www.businessmodelgeneration.com
Ucensed under a Creative Commons Attribution-ShareAlike 3.0 Unported License.
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Propuesta de valor

El producto o servicio ayuda a segmento de clientes/usuarios

‘ ‘ que quieren/buscan/necesitan/tienen /a oportunidad/desafio/problema ))

a través de qué hace el producto o servicio para acortar la brecha y, ademas,

qué hace el producto o servicio distinto a otras soluciones disponibles.

The Value Proposition Canvas

™3

PROPUESTA DE VALOR

ThyroidPrint®

Test diagnéstico 10 anos de investigacion cientifica

Cambkiando el mundo con ThyroidPrint

Un nuevo test diagnéstico que nace después de 10 afios de investigacién cientifica con
tecnologia con los mas altos estandares de calidad.

ThyroidPrint resuelve la incertidumbre diagnéstica de pacientes con nédulos tiroideos
indeterminados, siendo capaz de evitar cirugias innecesarias en un 88% de los casos.

Hernan Gonzalez, MD, PhD. °

altos estandares de calidad “ Te Malignant 10%
(validacion en EEUU)

Possible outcomes

evitar cirugias innecesarias N 2. Benign70%

4 3. Indeterminate 20%
Fuente: https://thyroidprint.com/ - =




Fuente: https://thyroidprint.com/

CANALES DE PROMOCION

Planning & Strategy

DIRECT INDIRECT
Di

ONLINE
filia

https://www.klozers.com/channel-planning-in-sales-management
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cTienes un nodulo en
la tiroides?

ThyroidPrint es |a respuesta
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TRADE SHOWS/EXPOS

https://digitalmarketing.temple.edu/forkI roduct/marketing-channels/

CANALES DE VENTA




Me quiero hacer el test

Elija el pais de preferencia para comprar tu
examen

Portugal 61,
20084

z - +560:
ThyroidPrint es el Gnico examen gue permite evitar cirugias innecesarias a la
tiroides , puedes cotizar y comprar tu examen eligiendo tu pais de origen.
fmenaj@geneprodx.com

Cotizar Test | Quote Price Test

Laboratorio Central GeneproDX

CAP
BN N 1821095

E-mail*

No soy un robot

Enviar / Send

Fuente: https://thyroidprint.com/

Argentina

TCba Centro de Diag
4 Opcion 4
Whatsapp 11.2262.7777

informes@lacba.c
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Brasil
o Alta Diag

o] (11)3003-5554

i Fale Conosco

dasa [INE

Cost
Structure

Revenue
Streams

e 0 @ Adapted from ‘Business Model Generation’, Alexander Osterwalder, ‘Wiley 2012,

www.businessmodelgeneration.com

Licensed under a Creative Commons Attribution-ShareAlike 3.0 Unported License.
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FUENTES DE INGRESO
(directas)
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Revenue
Streams

Adapted from ‘Business Model Generation’, Alexander Osterwalder, Wiley 2012,
@ O @ ‘www.businessmodelgeneration.com
Ucensed under a Creative Commons Attribution-ShareAlike 3.0 Unported License.
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Adapted from ‘Business Model Generation’, Alexander Osterwalder, Wiley 2012,
e O @ www.businessmodelgeneration.com
Licensed under a Creative Commons Attribution-ShareAlike 3.0 Unported License.
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Revenue
Streams

Adapted from ‘Business Model Generation’, Alexander Osterwalder, Wiley 2012,
@ O @ www businessmodelgeneration.com
Licensed under a Creative Commons Attribution-ShareAlike 3.0 Unported License.
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Streams

Adapted from ‘Business Model Generation’, Alexander Osterwalder, Wiley 2012,
e O @ www.businessmodelgeneration.com
Licensed under a Creative Commons Attribution-ShareAlike 3.0 Unported License.
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Adapted from ‘Business Model Generation’, Alexander Osterwalder, Wiley 2012,
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Licensed under a Creative Commons Attribution-Sharealike 3.0 Unported License.
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2. Estrategia de desarrollo y de transferencia tecnoldgica y estimacion del
impacto econémico y social.

A partir de la descripcion de la solucién entregada en la seccion 1.5 de este formulario proceda a
completar la siguiente informacion.

2.1 Producto, proceso y/o servicio a desarrollar.
2.5 Estrategia de desarrollo y negocio o masificacion

Describa la estrategia para completar el desarrollo del producto, procese y/o servicio final
(considerando que se requeriran etapas futuras identificadas en el punto 2.3 para completar el
proceso de 1+D), identificando el rol de las entidades asociadas, colaboradoras (en caso de tenerlas)
y de otros socios relevantes en este proceso y actores esenciales para lograr la transferencia
tecnolégica. Ademas, incluya en este anélisis las etapas de transferencia, produccién, distribucién
y comercializacion, o apropiacién y prestacién de servicios, proyectando quienes actuarian como
proveedores y/o distribuidores o quienes se harian cargo de la masificacion de productos, procesos
y/o servicios de bien publico. Incorpore los usuarios y beneficiarios finales y establ, las relaciones
basicas entre todos los actores.

De ser necesario, puede incluir un diagrama que represente la estrategia de desarrollo y negocio o
masificacion.

Agencia
Nacional de

+  Investigacion
Desarrollo

Gabierno de Chile

Difusion

ThyroidPrint®

L servicio

2,

i GENEPRO(D

CENTRO DE
DIAGNOSTICO

Covid 19 Exames

Primera opcion de licencia < S —

$$ * Beneficios comerciales THYROID PRINT

 a Thyroseq, Rosetags Revel, Thyromy; Taste PCR para nidlo de firecic
de irecide, x i o)

Asociadas [ Esioexame i poss cobertrs GaANS @
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Cost - Revenue
Structure Streams

Adapted from ‘Business Model Generation’, Alexander Osterwalder, Wiley 2012.
e 0 @ ‘www.businessmodelgeneration.com
Licensed under a Creative Commons Attribution-ShareAlike 3.0 Unported License.
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Un mercado es un grupo de compradores y vendedores de
‘ ‘ un bien o servicio en particular. Los compradores son el
grupo que determina la demanda del producto y los vendedores
son el grupo que determina la oferta de dicho producto.

Mankiw, N. Gregory. Principios de economia, Sexta edicion. 2012

Los conceptos de intercambio y relacion llevan al concepto
de mercado. Desde la perspectiva del marketing, un mercado
‘ ‘ es el conjunto de todos los compradores reales y
potenciales de un producto o servicio. Estos compradores
comparten una necesidad o deseo particular que puede ser
satisfecho a través de relaciones de intercambio

Kotler, Py Armstrong, G. Fundamentos de marketing. Decimoprimera edicion. 2013

S

a2
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Modelo de las S Fuerzas
(Michael E. Porter, 1979)

The Five Forces That Shape Industry Competition

Threat
of New.
Entrams

¢

Bargaining Among [ Bargaining |
Existing « Power of
Compatitors Buyers

Threat of
Substitute
Products or

Services

(Porter, 2008)

Analisis de la competencia

DIRECTOS : Similar producto y/o servicio

pratam  §HY JdsMART

INDIRECTOS : Solucionan el mismo problema para el mismo segmento
de consumidores, con un producto o servicio diferente

turbus efe::

DIRECCION DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO
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Analisis de la competencia

Most Common Format

Competitor 1 Competitor 2 Competitor 3  Competitor 4
Feature 1
Feature 2
Feature 3
Feature 4
Feature 5

(Kit Needham, Carnegie Mellon University)

The Value Proposition Canvas

P
m

L1

Q

Produsts
&Sarvces

Pain
Roliavers

Producto Cliente

Analisis PEST(EL)
(Francis J. Aguilar, 1967)

Fiscal policy
Government activity
Conflicts / help
Taxes

GDP
Employment rate
Exchange rate
Inflation

Demographic variables
Cultural factor

Religion

Lifestyle

ANALYSIS OF THE
MARKET INFLUENCES

Technological access
Infrastructure
Research
Technology trends

Environmental policies
Recycling
Consumption trends
Production processes

* Wages
* Rights
+ Job security
« Regulations

PESTEL

Management and Strategy Institute
MsiCertified.com

https://www.msicertified.com/
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Tamano de Mercado:
TAM, SAM, SOM

Tamafio de Mercado: Ejemplo Glucometros
TAM: Total Addressable Market

Global Glucometer Market

7 ForecastPeriod 2023 -2030
Market Size in USD Billion

_4 ‘L Marketsize (Base  USD15.80 million
CAGR:9.90% il sy !
ear)
USD 17.03 million B wmarket size USD 17.03 milllion
(Forecast Year)

I- CAGR 990 %
USD 15,80 milion -

il I. Major Markets « Thermo Fisher Scientificine.
Players « Promega Corporation AGilent
Technologiesinc.
+ Bio-Rad Laboratories Inc.
* QIAGEN
2022

* Merck KGaA

https://www.databridgemarketresearch.com/
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Tamafio de Mercado: Ejemplo Glucometros
SAM: Serviceable Available Market

Europe Diabetes Care Devices Market
Market Size in USD Billion

Forecast Period 2023 -2030
CAGR:5.80% =il () Market Size (Base Year)  USO 612 Billion

‘Q Market Size (Forecost USD 9.67 Billion

USD .67 Billion Yyear)

" cacR 588%

USD 612 Billion " Major Markets Players « Abbott

‘ * PHC Holdings
Corporation
* WellDoe
« Sanofi
2022

+ Dexcom

https://www.databridgemarketresearch.com/

Tamafio de Mercado: Ejemplo Glucometros
SOM: Serviceable Obtainable Market

W Roche

= Siemens

= Abbott

 Danaher

- Alere.

= Ortho Clinkcal Diagnostics

 bloMérieux

w[10%] = Thermo Fisher

= sysmex
Bioras

- Werfen Group
Becton Dickinson

= Genprobe (Hologic)

= Bayer (Panasonic Healthcare)
Others

v Capacidad de produccion
v Expectativa de crecimiento

Sachdeva S, Davis RW and Saha AK (2021). Microfluidic Point-of-CareTesting: Commercial Landscape and Future Directions.
Front. Bioeng. Biotechnol. 8:602659. doi: 10.3389/fbioe.2020.602659

22-05-2025
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Market Size for Pemphigus

T —— ;
Yy =
SCINAI
-

- -

A BLOCKBUSTER DRUG CANDIDATE FOR DEVASTATING RARE SKIN DISEASES

(@) Sons e A Comganic

https://www.youtube.com/watch?v=X-O0mT-eBJ6g

Pricing and Revenues for PC111

Several pricing approaches have been developed with the advice of
external consultants
* Pemphigus
PC111 price for 2nd line/3rd line patients SCINAI
= USA: different premiums over Rituximab -y e
= ROW (EUR, EAST ASIA): different percentages of USAS
= Potential Peak Revenues: 490 M$ [range: 300 - 1,150 M3
SIS/TEN

PC111 price for 1st line
= USA: different prices for a potential life-saving drug
* ROW (EUR, EAST ASIA): different percentages of USAS
= Potential Peak Revenues: 520 MS [range: 350 - 1,270 M$]

A BLOCKBUSTER DRUG CANDIDATE FOR DEVASTATING RARE SKIN DISEASES

Scinal Immunotherapeutics Lid B0 P b comenr  [] o

https://www.youtube.com/watch?v=X-O0mT-eBJ6g




Chapter

How Much Does the External CEO Matter in University
Spin-Off?
January 2014

DOI: 10.4018/978-1-4666-4530-1.ch002

In book: Strategic Approaches for Human Capital Management and Development in a
Turbulent Economy

Patricia Orddfiez de Pablos - @ Robert D. Tennysen - ) Anna M. Szopa - Tadeusz Marek

Venture Capital Investment

Zion Venture Partners (Pty) Ltd o \
o i i ®E

Evaluacion del Mercado: Ejemplo nueva insulina

Analisis Cualitativo

* Segmento de clientes/usuarios
(la demanda)

* Competidores directos / indirectos
(la oferta)
(Armar una tabla comparativa)

* Proveedores/Intermediarios relevantes

* PESTEL

The source data is gathered from
observations, semi-structured interviews,
commercial databases, as well as publicly
available data. The results show that
external Chair Executive Officers (CEO)
positively influence the process of creation
and management of university spin-offs.

(Ordofiez, 2014)

DIRECCION DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO
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Analisis Cuantitativo
« TAM — SAM — SOM
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EJERCICIO PRACTICO: Sus proyectos

Analisis Cualitativo Analisis Cuantitativo

* Segmento de clientes/usuarios e TAM - SAM — SOM
(la demanda)

* Competidores directos / indirectos
(la oferta)
(Armar una tabla comparativa)
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