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INDICACIONES

, , El Market Sizing es una herramienta que permite comprender la dimension del
Tiempo sugerido: o ] . o
mercado en el que se quiere introducir un producto o servicio, con el objetivo de

60 minutos
medir con precision el potencial de crecimiento del negocio. El foco de este ejercicio
busca definir los early adopters de la oferta, propiciando un sentido de realidad en
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el desarrollo de una estrategia inicial de introduccion al mercado. Esto favorece una

3 implementacion mas cautelosa, para luego generar un plan de escalamiento del negocio,
basado en el comportamiento del mercado.

Materiales:

- Plumones El tamafio del mercado se compone, por un lado, del niimero total de compradores de

- Post it un producto, servicio o experiencia dentro de este, por otro lado, de los ingresos

- Papel o pliego totales que estas ventas pueden generar. Es importante calcular y comprender su

- Plantilla magnitud por varias razones. En primer lugar, los emprendedores y las organizaciones
pueden utilizar el tamafio del mercado para estimar las ganancias que podrian
obtener de un nuevo negocio, producto o servicio. Esto ayuda a decidir si se debe
invertir en él, identificando los riesgos y oportunidades.
Este analisis también ayuda a desarrollar una estrategia de marketing que aborde las
necesidades unicas de los usuarios y el potencial del mercado que se quiere
abordar. Por otro lado, este método también permite estimar la cantidad de personas
que se pueden necesitar contratar antes de lanzar un nuevo producto o servicio.

Este mecanismo se puede complementar con las herramientas , y

El Market Sizing estd compuesta por una tabla dividida en seis secciones: Comprador, Usuario, Frecuencia, Potencial, Valor y

Potencial de Ingresos.

Para comenzar, junto con tu equipo, empiecen completando los dos primeros cuadros de la plantilla:
Compradores y Usuarios. En algunos casos, ambos individuos son diferentes; por ejemplo, en el caso
de que hayan desarrollado una solucion que esté enfocada en nifios o bebés, los compradores serian
sus padres y los usuarios, los nifios. Es clave entender la diferencia entre estos dos perfiles para
desarrollar un plan que apunte al pablico correcto.

Compradores: grupo de personas que adquiriran la solucién (puedes medir o estimar).
Usuarios: grupo de personas que utilizaran la solucion (puedes medir o estimar).

Luego, continlien con la seccion Frecuencia. Aqui deben detallar la periodicidad con la que sus
clientes adquiriran el producto, servicio o experiencia, lo que les permitira comprender los ciclos

de venta de tu oferta.

En tercer lugar, completen el cuadro Potencial, en el que deben especificar qué porcentaje del
mercado que han identificado creen que pueden capturar o abordar inicialmente (early
adopters). Aqui es importante entender que el tamafio del mercado puede ser X, pero su oferta esta
dirigida a una fraccion de este, por lo que es fundamental ser realista y definir metas
alcanzables.

Sigan con la seccion de Valor, que se refiere al precio al cual sera vendido su producto, servicio o
experiencia, para luego completar el Potencial de Ingresos, donde deben desarrollar una proyeccion
anual de ingresos.

Al terminar la plantilla, podran tener una idea de la factibilidad econémica del proyecto,

categorizando la informacion en seis factores clave. También entrega una visién global de cémo
estd compuesto su mercado, para luego desarrollar un plan de marketing que se ajuste a este.

Proyecto: Local venta de productos naturales, vegauos y sin gluten. Ubicaciéu: Puente Alto

1. COMPRADOR 2. USUARIO 3. FRECUENCIA 4. POTENCIAL 5. VALOR 6. POTENCIAL INGRESOS
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que comprardn tu que utilizardn tu vende tu solucién? mercado crees que vendido tu producto,

solucién (puedes medir | solucién (puedes medir ¢Mensual? ;/Anual? puedes capturar o servicio o experiencia
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