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Traducir los perfiles de los 

clientes

 Input: Perfiles de los clientes debidamente 

especificados

 Usando fuentes secundarias se pasa de una descripción 

literal a una numérica (DANE, INE, BEA, Census Bureau, 

OCDE, Passport, Nielsen, etc.)

 Ej: Estudiantes de la MBA de la PUJ en el nivel 

socioeconómico 4, 5 y 6 que vivan en los barrios de 

Usaquén y Chapinero

 178 personas (De la Vega, 2017)

 Output: Tamaños totales de las poblaciones que 

representan a esos clientes
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Segmentar el Total 

Addressable Market

 Input: Tamaños totales de las poblaciones que representan a 

los clientes

 Usando fuentes secundarias se calcula el tamaño especifico del 

mercado (en $ facturado o unidades)

 Ej. Porcentaje del gasto mensual de una familia en alimentos: 

29.7% (DANE 2016)

 Gasto mensual de los clientes objetivo: 3.8 millones COP

 TAM: 1.13 millones COP al mes

 Ingreso y gasto de los hogares, DANE

 Output: Total Addressable Market – tamaño de todo el mercado

http://www.eltiempo.com/archivo/documento/CMS-16611780
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/pobreza-y-condiciones-de-vida/ingresos-y-gastos-de-los-hogares
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Segmentar el techo de mercado: 

Service Available Market

 Input: El TAM

 Usando fuentes primarias se calcula el tamaño máximo del 
mercado que podemos servir (TAM >= SAM)

 Ej. El 18% de los estudiantes de la MBA están interesados 
en adquirir nuestro producto una vez al mes.

 Facturación estimada: 205 000 COP

 Cada unidad se vende (POS) a 3500 COP

 Demanda estimada: 58 unidades/mes. (Ojo no es 178*0.18)

 Output: Service Available Market – el máximo mercado 
que podemos aspirar 
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Formular el plan de 

lanzamiento

 Input: Demanda total. Insumos tecnológicos, 
materiales, financieros, etc.

 Según las características del proyecto, definir un plan de 
lanzamiento.

 Ejemplo: 20 unidades el primer mes, 40 el tercero, 60 a 
partir del sexto.

 Establecer una participación de mercado a ir escalando: 
20% anual, con 5% cada trimestre.

 Output: Una línea de tiempo con cantidades a 
producir/vender.
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Ahora trabajemos juntos 

en un ejemplo



Ejemplo

 Problema: Los niños cuando van a la escuela primaria

están expuestos a numerosas bacterias y virus,

particularmente la gripe. Esto provoca que enfermen

fácilmente y se conviertan en vectores de infección

para sus familias.

 Solución: ?



¿Es realmente un problema?



Más evidencia de fuentes 

secundarias

http://edition.cnn.com/2013/08/15/health/avoid-school-germs/index.html
http://edition.cnn.com/2013/08/15/health/avoid-school-germs/index.html
https://www.bostonglobe.com/metro/2017/09/26/why-many-kids-get-sick-back-school-time/gtR7EpdTsbWjWgX1Dr3K6O/story.html
https://www.bostonglobe.com/metro/2017/09/26/why-many-kids-get-sick-back-school-time/gtR7EpdTsbWjWgX1Dr3K6O/story.html




Ejemplo

 Problema: Los niños cuando van a la escuela primaria

están expuestos a numerosas bacterias y virus,

particularmente la gripe. Esto provoca que enfermen

fácilmente y se conviertan en vectores de infección

para sus familias.

 Solución: Un caramelo que elimine las bacterias del

paladar de los niños mediante un antibiótico de fuerza

moderada y refuerce su sistema inmunológico utilizando

una combinación de aminoácidos y vitaminas.



La “magia”

http://news.mit.edu/2015/flu-virus-spread-soft-palate-0923
http://news.mit.edu/2015/flu-virus-spread-soft-palate-0923


Ejemplo: Pivot

 Problema: Los niños cuando van a la escuela primaria

están expuestos a numerosas bacterias y virus,

particularmente la gripe. Esto provoca que enfermen

fácilmente y se conviertan en vectores de infección

para sus familias.

 Solución: Un caramelo que elimine las bacterias del

paladar de los niños mediante un antibiótico tópico de

fuerza moderada y refuerce su sistema inmunológico

utilizando una combinación de aminoácidos y vitaminas.



Después de consultar con 

médicos

https://www.cnbc.com/2017/09/28/flu-season-fewer-than-half-of-americans-vaccinated.html
https://www.cnbc.com/2017/09/28/flu-season-fewer-than-half-of-americans-vaccinated.html


Ejemplo

 Problema: Los niños cuando van a la escuela primaria

están expuestos a numerosas bacterias y virus,

particularmente la gripe. Esto provoca que enfermen

fácilmente y se conviertan en vectores de infección

para sus familias.

 Solución: Un caramelo proporcione una dosis de la

vacuna contra la gripe estacional y refuerce el sistema

inmunológico de los niños utilizando una combinación

de aminoácidos y vitaminas.



¿Según quién?





Análisis Competitivo

 La vacuna común y corriente

 Formas alternativas de obtener la dosis



Análisis Competitivo

 Barreras de entrada

 Costo de desarrollo

https://www.wired.com/story/flu-vaccine-big-pharma/


Ejemplo

 Propuesta de valor: Una caja con 10 caramelos

masticables tipo gominolas, con sabor a frutas y la

formulación médica FLUVAX18, que suministra una dosis

de la vacuna contra la gripe a niños en edad escolar.



Ejemplo

 Clientes:

 Padres

 Niños en edad escolar (5 a 12 años)

 Pediatras

 Colegios

 Farmacias, parafarmacias y supermercados

 Centros de salud y seguros médicos, etc.



¿Por qué es innovadora?

 Problemas de higiene y alimentación inherentes

 Problemas de alergias estacionales

 Bajo take-up del programa de vacunación

 Dificultad para generar rutinas de protección en la familia

(otro)

 Nosotros ofrecemos una alternativa cómoda, de bajo costo

y de acción directa en el punto de interacción, enfocada

en uno de los factores de transmisión de la gripe.

http://www.health.com/health/gallery/0,,20725771,00.html
https://newsinhealth.nih.gov/2014/10/cold-flu-or-allergy
http://www.pharmaceutical-journal.com/news-and-analysis/news/pharmacies-achieve-lowest-take-up-rate-for-childrens-flu-vaccine/20203351.article
https://www.cdc.gov/flu/parents/index.htm
https://www.cdc.gov/flu/protect/infantcare.htm


Beneficios adicionales

 Reduce el riesgo de enfermar en un 40 a 60%

 Menos riesgo de hospitalización y muerte en niños

 Herd inmunity

 Otros

https://www.cdc.gov/flu/about/qa/vaccineeffect.htm
https://www.cdc.gov/media/releases/2017/p0403-flu-vaccine.html
http://www.businessinsider.com/misunderstood-benefits-of-getting-a-flu-shot-2015-11
https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC3123471/


¿Cómo estimar la demanda?

 Primero verificar que es un problema real, que la 

solución es factible y que genera interés en los 

clientes

 Definir el perfil de los clientes:

 Familias con niños entre 5 y 12 años que vivan en los 

EEUU

 Traducirlo en números:

 25 millones (US Census Bureau, 2014)

https://www.census.gov/data/tables/2008/demo/2011-childs-day.html


¿Cómo estimar la demanda?

 Calcular el TAM:

 El gasto anual de una familia promedio en salud en 

los EEUU es de 25000 USD (2015)

 El gasto en tratamiento de bronquitis es de 226 USD 

al año (13.3% de ello es en medicamentos) (F1, F2)

 Gasto en antibióticos

 Tomamos el 25% de (226*0,133) = 7.5 USD *  25 

millones = 187 500 000 USD / año

https://www.forbes.com/sites/danmunro/2015/05/19/annual-healthcare-cost-for-family-of-four-now-at-24671/
https://meps.ahrq.gov/data_files/publications/st349/stat349.pdf
https://meps.ahrq.gov/mepsweb/data_stats/MEPS_topics.jsp?topicid=2Z-1
https://academic.oup.com/jac/article/68/3/715/782159/A-national-evaluation-of-antibiotic-expenditures


¿Cómo estimar la demanda?

 Calcular el SAM:

 Aquí necesitamos fuentes primarias

 Un tercio de los estadounidenses usan medicina 

alternativa (2013)

 187 500 000 * 0.3 = 56 250 000 USD/año

https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC3644505/


¿Cómo estimar la demanda?

 Calcular el target:

 Aquí necesitamos fuentes primarias

 Supongamos que el primer año cubramos un 10% del 

TAM = 5 625 000 USD

 ¿Unidades? A un precio que no puede ser mayor a 5 

USD serían 1 125 000 unidades/año

 Aproximadamente 3200 cajas de producto por día



Ahora conocen un camino 

para estimar sus demandas
¡Hagámoslo!



Tarea

 Estimar el TAM y SAM de sus proyectos

 Envíenme sus respuestas, con fuentes debidamente

registradas, antes del Sábado



Estrategia de Investigación de 

Fuentes Primarias

 Piensen en las herramientas y la estrategia de 

investigación que van a aplicar

 Las preguntas que han preparado para cada tipo de cliente

 Tamaño de la muestra, etc.

¡Hora de comentarlas!



¡Gracias por su atención!
No olviden las tareas y nos vemos la próxima clase.


