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(…) en el fondo son historias, historias que explican cómo funcionan las 
empresas. Un buen modelo de negocios da respuesta a las viejísimas preguntas 

de Peter Drucker: ¿Quién es el cliente? y ¿Qué es lo que el cliente valora? 
Además, responde a las preguntas básicas que todo gerente debe hacerse: 

¿Cómo ganamos dinero en este negocio? (…) 

(Magretta, 2002) 
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(HBR, May 2002) 

DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

(Coelen, 2021)
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DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

https://www.ign.com/news
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DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

(Randhawa, Wilden and Gudergan 2021)

(Willemstein, van der Valk and Meeus 2021)

(Girotra and Netessine 2021)
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DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

Un modelo de negocios 
es la manera que una 

empresa o persona crea, 
entrega y captura valor

DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

Fuente: https://www.brainzooming.com/

9

10



22-05-2025

6
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DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

Stakeholder theory proposes that
companies produce externalities that
affect several parties (…). For instance,
stakeholders can be suppliers,
partners or customers, as well as
governmental entities.

(de Camargo et al., 2018)
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DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO
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Propuesta de valor

El producto o servicio ayuda a segmento de clientes/usuarios 

que quieren/buscan/necesitan/tienen la oportunidad/desafío/problema

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

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

DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

PROPUESTA DE VALOR

10 años de investigación científica

altos estándares de calidad
(validación en EEUU)

evitar cirugías innecesarias

Test diagnóstico

Fuente: https://thyroidprint.com/
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DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

SEGMENTO DE CLIENTES

Fuente: https://thyroidprint.com/

DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

CANALES

CANALES DE PROMOCIÓN

https://digitalmarketing.temple.edu/forklyft/product/marketing-channels/

https://www.klozers.com/channel-planning-in-sales-management/

CANALES DE VENTA
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DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLOFuente: https://thyroidprint.com/

CANALES

DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO
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DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

FUENTES DE INGRESO
(directas)

DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO
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DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO
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DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

EMPRESA

$$

servicio

$$
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Asociadas

$$

• Primera opción de licencia

• Beneficios comerciales

$$

Difusión

Acceso
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DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO
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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 economía, Sexta edición. 2012

Kotler, P y Armstrong, G. Fundamentos de marketing. Decimoprimera edición. 2013

Los conceptos de intercambio y relación 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
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(Porter, 2008)

Modelo de las 5 Fuerzas
(Michael E. Porter, 1979)

DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

Análisis de la competencia

DIRECTOS : Similar producto y/o servicio

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

(Kit Needham, Carnegie Mellon University)

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

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

Tamaño de Mercado: Ejemplo Glucómetros
TAM: Total Addressable Market

https://www.databridgemarketresearch.com/
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Tamaño de Mercado: Ejemplo Glucómetros
SAM: Serviceable Available Market

https://www.databridgemarketresearch.com/

Tamaño de Mercado: Ejemplo Glucómetros
SOM: Serviceable Obtainable Market

 Capacidad de producción
 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
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https://www.youtube.com/watch?v=X-0mT-eBJ6g

https://www.youtube.com/watch?v=X-0mT-eBJ6g
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DIRECCIÓN DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO

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.

(Ordóñez, 2014)

Evaluación del Mercado: Ejemplo nueva insulina inyectable

Análisis Cualitativo Análisis Cuantitativo
• Segmento de clientes/usuarios

(la demanda)

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

• Proveedores/Intermediarios relevantes

• PESTEL

• TAM – SAM – SOM 
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EJERCICIO PRÁCTICO: Sus proyectos

Análisis Cualitativo Análisis Cuantitativo
• Segmento de clientes/usuarios

(la demanda)

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

• Proveedores/Intermediarios relevantes

• PESTEL

• TAM – SAM – SOM 

Taller 3: Entendiendo el Mercado de tu 
Innovación y su Potencial
Aplica Ciencia

Carlos González Burgos
Jefe de Innovaciones Tecnológicas

Dirección de Transferencia y Desarrollo UC
cegonzab@uc.cl

45

46


