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Introduccion




Objetivos

OBJETIVO OBJETIVO
Del Venture Builder De la Sesion

Desarrollar nuevas ventures basadas en Proporcionar una actualizacion del VB
propiedad intelectual del Tec. hasta enero de 2024.

Validar su modelo de negocioy Presentar los avances de la fase Discovery
propuesta de valor con usuarios reales. ' (reclutamiento, entrevistas, etc.)

Lanzar al mercado las ventures y Mostar los hallazgos obtenidos en las
escalarlas. entrevistas realizadas para SITTAROB
y AH.




Etapas del Venture
Builder

» Lanzamiento de convocatoria . -
* Priorizacion y seleccion de Actividades
proyectos

DISCOVERY Q Investigacion Secundaria Analisis de las entrevistas
» Investigacion y entendimiento de =
usuarios v= ) _ : - TN
¥=| Desarrollode gufas de entrevistas @ Validacion de hipotesis
N\ ) 7
0~0 . ., 4k
2 Procesode reclutamientoy seleccion A Extraerhallazgos
PROTOTIPADO Y TESTEO
» Validacion e iteracion del modelo Q Entrevistasa expertosy posibles Generardocumento de
de negocio y propuesta de valor .
gocio y prop usuarios hallazgos
ESCALAMIENTO
» Desarrollo de proyectos a partir S y

de /as validaciones realizadas

Eh%E Opinno.
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Preguntas que Cada Fase del Venture Builder Responde

® CONVOCATORIA
» ;Qué proyectos encajan mejorcon la visiony objetivos del Venture Builder?

+ DISCOVERY

» ;Cuales el perfil y las necesidadesdel publico objetivo?

» ;Cualesson las industrias y areas con mayorpotencial para adquirirel producto?

+ ;Como podemosdiferenciarel proyecto en el mercado basandonos enel entendimientodelusuario?
+ ;Cudleslamaneraqueresulta mas atractiva paraadquirirel producto?

? PROTOTIPADO Y TESTEO

+ jCuales el modelode negocio viable con baseen la validacion de mercado?
+ ;Como podemositerar los prototipos para satisfacer mejorlas necesidades del cliente y asegurarla rentabilidad?
+ ;Cualeseltamanode mercado para este producto bajo este modelo?

+ ESCALAMIENTO

+ ;Cuales laestrategia de go-to-market paralos proyectos?

+ ;Comosevan a escalarestos proyectos paralograrun crecimiento sostenible?
+ ;Cudles el modelodetrabajo entre el investigadory el venture builder?

« ;Comosevaa financiarel escalamiento?

BLUE
LAB
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Sobre SITTAROB

Dirigida por el Dr. Miguel Angel Lépez Zavala,
este proyecto se centra en el desarrollo de
biorreactores avanzados para el tratamiento de
desechos organicos biodegradables.

El principal valor de SITTAROB radica en su
capacidad para transformar los desechos
organicos en composta, un material seco vy rico
en nutrientes, ofreciendo asi una alternativa
ecoldgica a la generacion de cenizas
contaminantes. Esta tecnologia representa no solo
un avance en la gestion de residuos, sino también
un paso hacia la sustentabilidad ambiental.

Tareas por realizar para ser una EBCT del Tec de Monterrey (4 — 6 semanas):

Actualizacion de los Registros de Propiedad Intelectual
Incorporacién de una SAPI que se convierta en la EBCT
Preparacion de la Hoja de Términos de Licenciamiento
Valuacién del modelo de negocio potencial

BLUE
LAB
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Sobre Arquitectura de Horizontes (AH)

El Dr. Edgar Barroso es el fundadory CEO

de Arquitectura de Horizontes (AH), un

sistema inteligente disenado para facilitar la
realizacion de tareas complejas. Esta solucion utiliza un
marco de pensamiento sistémicoy se apoya en dos

ejes principalesy seis areas clave: Legado,

Comunidad, Aprendizaje, Tecnologia, Contextoy
Proyectos.

Estas areas permiten a las organizaciones

analizar aspectos diversos, desde la tecnologiay

el aprendizaje hasta el impacto en la comunidady

el legado. AH es una herramienta integral que mejora la
toma de decisiones en entornos dinamicos y optimiza
la ejecucion de misiones criticas.

Status EBCT del Tec de Monterrey:

@ Empresa constituida licenciando la tecnologia

BLUE
LAB




Resultados
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Resumen de Actividades de SITTAROB

OBJETIVO MUESTRA
De la investigacion 13 expertos de las industrias

Clinica de saludy hospitales
Entender la gestidn interna y los -
proveedores de residuos peligrosos. Veterinaria

0 Transportes terrestres
Conocer las normativas

gubernamentales para residuos Laboratorio clinico y farmacedtica
peligrosos.
Procesamientode comida
= Saber el presupuesto y prioridad para

la gestion de residuos en la organizacion. Recoleccion deresiduos

Hoteleria

Restaurantes
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Hallazgos de la Propuesta de Valor

Los hallazgos a continuaciéon vienen de las perspectivas de los usuarios y revelan fortalezas y areas de mejora en la propuesta
de valor de SITTAROB.

P> COMPOSTA {"F C€OSTO <&’ CUALIDADES

 Lacompostanoagregavalorparalos  Costosbajosendesechode residuos * Apreciacidnde clientes por materiales
clientes, yaque no se enfocan ensu organicos porservicios municipales en informativos como manuales y videos
comercializacion. iIndustrias como veterinaria, delusode SITTAROB.

* No se identifican beneficios monetarios restaurantesy plazas comerciales. » Preferenciaporinclusionde
o fiscales porimplementar practicas de  Recolectoresde residuos manejan capacitacion del personal en manejo
gestion de residuos mas sostenibles. precios competitivos para desechos del bioreactory gestion de residuos.

+ Lagestiondela compostaimplicauna peligrososy no peligrosos. » Propuestade tercerizarel vaciado y
cargade trabajo adicional paralos * Laindustriade transportes terrestres recoleccion, con remuneracion por
empleados. enfrenta costos elevadosparala composta generada.

 Laposibilidad de que la composta gestion de residuos organicos.

tenga un valormonetario, ya seapara
venta o intercambio, despiertainterés.

Eh%E Opinno.
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Hallazgos de Clientes Potenciales

Industrias clasificadas segun su compatibilidad con SITTAROB.

* Transportesterrestres

* Procesamientode alimentos
» Recolecciéon deresiduos
» Hoteleria

DESCARTADASPARA UNA 1°
ITERACION

* Clinicade salud

* \Veterinaria

* Laboratorio Clinico
* Restaurantes
 Hospital
 Farmacéutica

Eh%E Opinno.
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Hallazgos del Modelo de Negocio

Resumen de los modelos de negocio sugeridos en las entrevistas y los insights mas relevantes para definir el enfoque
comercial y operativo méas adecuado para SITTAROB.

I
VENTA

Un Unico pago porun SITTAROB,
con la responsabilidaddel cliente
de operarlo, mantenerloy

gestionarla compostaresultante.

Los entrevistados mostraron
dudas sobre este modelo debido
a su inexperiencia con la
tecnologia y a gastos iniciales
imprevistos. Solo consideran la
adaquisicion del bioreactorsi su
precio no supera elpresupuesto

asignado ala gestion de residuos.

Eh%E Opinno.

RENTA

Arrendamientodel biorreactora
través de pagos periddicos, sin
adquirirlo. Al término del
contrato, el cliente puede
renovarlo, comprarel equipo o
devolverlo.

Los entrevistados se mostraron
indiferentes hacia este
enfoque, considerandolo una
alternativa mas ravorable que la
compra directa, aunque no es
Su opcion preferente.

e

INTERCAMBIO

SITTAROB gestionalaventade
composta, comprandoresiduos
y colocandoel biorreactoren
préstamo, remunerando a las
empresas con un porcentaje
por la composta producida.

Alternativa mas atractiva para
los encuestados, ya que elimina
CcosStos extras y ofrece
ganancias adicionales.

| SERVICIO g

Combina arrendamiento con
servicio completo: SITTAROB
manejala compostay se
encargade la operaciony
mantenimientode las
maquinas, cobrando porla
cantidadde desechos
procesados.

Gran interés, ya que esto les
permitiria aisminuirsu carga
de trabajo y la necesidad de
personal para manejarlos
residuos, y aprecian que el
costo varie sequn los
residuos producidos.
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Conclusiones y Siguientes Pasos

Se exponen las conclusiones derivadas de la fase de Discovery, junto con los pasos subsiguientesy la asignacion de
responsabilidades correspondiente a cada uno de ellos.

Conclusion Siguientes pasos

Se identifico oportunidad de negocio con @ Profundizar en la siguiente fase.

empresas de transporte terrestre . . o .
@ Investigar el potencial con transportes maritimos y aéreos.

@ Explorar las implicaciones de la cobertura nacional de las centrales.
@ Contactar empresas de transportes maritimos, terrestres y aéreos para mayor investigacion.

o Investigar la viabilidad de instalar Sittarob en cabinas sobre los transportes.

Las empresas no perciben la generacion de @ Evaluar la viabilidad de un modelo de recoleccién de composta mediante un tercero.

composta como una propuesta de valor. _ _ . . . :
P brop @ Considerar financiar el servicio de Sittarob a cambio de composta.

o Explorar la posibilidad de crear una segunda empresao alianza con otra para la recoleccion de composta.

Proporcionar ejemplos de uso de composta en otros contextos.

® Opinno Miguel Angel ,
® Comité Decisor ® Joel Cano y Miguel Angel
® Opinno y Miguel Angel ® Joel Cano y Comité Decisor

Eh%E Opinno.
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Conclusiones y Siguientes Pasos

Se exponen las conclusiones derivadas de la fase de Discovery, junto con los pasos subsiguientesy la asignacion de
responsabilidades correspondiente a cada uno de ellos.

Conclusion Siguientes pasos

Los cursos y capacitaciones pueden ser un o
diferenciador en el mercado

Explorar temas relevantes para los cursos y capacitaciones y determinar la frecuencia y el modelo de
capacitacion.

Proveer contactos de escuelas, expertos y otros recursos Utiles para el desarrollo de los cursos.

Se debe afinar el modelo de negocio

Investigar diferentes modelos de negocio y fuentes de ingresos incluyendo opciones de mantenimiento.
Validar el costo de fabricacién a gran escala de un Sittarob.

Proporcionar detalles sobre |los c ostos de fabricacion para poder cotizar Sittarob de diferentes tamanos.

Respaldos Necesarios para Sittarob

(Cofepris, Secretaria de Salud, Turismo,
ISO)

Continuar la investigacién en la siguiente fase del proyecto.
Obtener contactos relevantes en Cofepris, Secretaria de Salud, Turismo y entidades de certificacion ISO.

Investigar sobre el manejo responsable de residuos en relacién con Sittarob.

Eh%E Opinno.

® Opinno Miguel Angel ,
® Comité Decisor ® Joel Cano y Miguel Angel
® Legal ® Joel Cano y Comité Decisor
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Resumen de Actividades de AH

OBJETIVO
De la investigacion

MUESTRA
8 expertos de las industrias

& Universidades

/%> Comprender los desafios que enfrentan
\_~ lasorganizaciones que podrianser
solucionados a través de AH.

Recursos Humanos

= Transporte Terrestre

= Conocer la asignacién presupuestaria
) g TS pue:
destinada a abordar estos desafios y

Centros de Investigacion

evaluar la disposicién parainvertir en ﬁ Telecomunicaciones
soluciones tecnoldgicas resuelvan dichos & V.
problemas. {c&” Manutactura
) ) éj Alimentos
T Entenderqué tipo de perfiles son los
955 maés interesados en adquirir HA. E Hospitales
(@p)
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Primeros hallazgos de AH

Los hallazgos presentados a continuacion se derivan de las percepciones de los distintos perfiles entrevistados hasta el
momento, basadas en la propuesta de valor.

PERFILES TECNOLOGICOS AMBOS PERFILES

PERFILES DE NEGOCIO

Existe una percepcion de la solucion
como ambigua y abstracta, lo que
sugiere que se ve mas Como una serie
de conceptos que como una
herramienta.

Se considera que la mejora continua y la
escalabilidad son aspectos basicos de la
inteligencia artificial y no
diferenciadores.

Se identifica un reto importante en la
integracion de los datos de diferentes
fuentes a la herramienta para que esta
logre cumplir con sus aplicaciones.

Eh%E Opinno.

Se resalta la importancia de
comunicar ejemplos practicos y casos
de uso especificos para facilitar la
comprension y el uso efectivo de la
tecnologia en entornos reales.

Para abordar a empresas

grandes, se requiere contar con

un Business Case que identifique
claramente el valor que se ofrece, Ia
problematica que resuelve y su impacto
en términos de KPIs relevantes.

La descripcion utiliza términos técnicos
gue no son claros para perfiles sin
expertise tecnologico.

Las hipotesis de casos de uso
presentadas son genéricas y existen
muchos proveedores en el mercado que
las resuelven, se recomienda acotar a
problematicas especificas de cada
industria.

Existe falta de claridad sobre lo que
implican realmente las dimensiones
de AH y su impacto como diferenciador,
necesitando mas detalle y profundidad
en su explicacion.
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Primeros hallazgos de la propuesta de valor

Se presentan hallazgos generales identificados en las entrevistas
realizadas hasta el momento sobre la oferta existentey las areas de
oportunidad tecnoldgicas y de negocio.

* Ya existen proveedores que ofrecen plataformas que abordan
problemassimilares y actualmente estan llevando a cabo pruebas piloto en
empresas grandes.

* Existe cierta desconfianzahaciala IA, principalmente en la seguridad de
los datos que se comparteny a confiarle tareas de gran importancia, lo
que subrayala relevancia de abordary resolver estas preocupaciones.

* Lainterfazamigable de AH se percibe como un diferenciador
significativo encomparacioncon las plataformas complicadas disponibles
en el mercado.

* Aunqgueaunnose ha concluido lafase de Discovery, se haidentificado una
lineade modelo de negocio con potencial:la venta de proyectoscon
integracioninicial y posteriorlicenciamiento de la herramienta por
usuarios.

Eh%E Opinno.
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Oportunidades de Aplicacion de AH

Resumen de las potenciales aplicaciones en distintas industrias segun las entrevistas realizadas. Estas oportunidades de

aplicacion seran validaran en la siguiente fase.
Empr nsumidor :

Oportunidadde desarrollaruna
herramientaespecializadaen
Social Listening y prediccion
de tendenciasde

consumo. Proporcionandouna
ventaja competitiva significativa
en la planificaciénde estrategias
de R&D.

Opinno.

Oportunidad para abordar el
desafio de lograr un match
efectivo entre las empresasy
los candidatos

adecuados. Facilitandoy
optimizando el proceso de
selecciony vinculacion laboral,
asegurandoque los perfiles de
los candidatos se alineen conlas
necesidades dela empresa.

Oportunidad paraimplementar
una herramientade
portabilidad dedatos del
paciente, asegurandoque los
datos claves viajencon el
pacientea cualquiercentrode
salud.Y un sistema que
promuevala adhesiona las
mejores practicas y protocolos
meédicos estandarizados.
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Siguientes Pasos

Se presentan los pasos subsiguientesy la asignacion de responsabilidades correspondiente a cada uno de ellos para
continuar con la fase Discovery de AH.

Siguientes pasos

BLUE
LAB

Opinno.

Conseguir contactos relevantes para siguiente fase.

Cerrarlas ultimas entrevistas

Refinar el documento de hallazgos y agregar las Ultimas conclusiones de la fase Discovery

Redefinir propuesta de valor con el objetivo de que sea clara para cualquier perfil de cliente potencial y especificar

sus aplicaciones (casos de uso).

Validarlas industrias con mayor oportunidad de negocio y los retos que AH puede resolver.

® Opinno
® Comité Decisor
® Opinno y Edgar Barroso

Edgar Barroso )
® Joel Cano y Miguel Angel
® Joel Cano y Comité Decisor
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SITTAROB

BLUE
LAB

(
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RECOMENDACIONES

PREGUNTAS
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Arquitectura de Horizontes

4 N 4
RECOMENDACIONES PREGUNTAS

* IntentarconB2G

* Entrevistaraclientes existentes

» Explorarseruna solucién horizontal para
expertosde ciertas verticales (agregadores de
valor).

 Tenerejemplosconcretoscasosde usode HAy
sus ventajas.

- J -

Eh%E Opinno.
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Venture Builder

BLUE
LAB

(

.

RECOMENDACIONES

PREGUNTAS

Opinno.
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