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En esta memoria se desarrolla el diseno de un
servicio de suscripcion orientado a

proveedores tecnolégicos mineros
emergentes, en colaboracién con la
organizacién Expande, iniciativa de

Fundacion Chile. El proyecto busca responder
a la brecha existente entre la alta capacidad
de innovacién de micro y pequefas empresas
y las dificultades que enfrentan para acceder,
validar e implementar sus tecnologias en un
mercado minero caracterizado por su aversion
al riesgo y su demanda de soluciones de alta
madurez tecnoldgica.

Se aplicd la metodologia Disefio Centrado en
el Usuario (User Centered System Design,
UCD) para comprender las necesidades de
los proveedores, identificar barreras de
entrada al ecosistema minero y definir criterios
de clasificacion basados en niveles de
madurez tecnoldgica (TRL). A partir de esta
investigacion, se elaboré un mapa de actores
en el ecosistema, se construyeron arquetipos
representativos de distintos perfiles de
empresas y se desarroll6 un modelo Canvas
preliminar que orientd el disefio de la
experiencia de usuario (UX) del servicio.

Posteriormente se desarrollaron prototipos
digitales de baja y de alta fidelidad de la
plataforma del servicio, en versiones para
escritorio 'y para dispositivos moviles,
organizados en torno a tres niveles de



membresia y a un conjunto de beneficios
diferenciados. En la etapa de evaluacion, y
ante la imposibilidad de acceder a los usuarios
finales, la propuesta fue contrastada con
evidencia secundaria proveniente de una
encuesta al ecosistema tecnolégico minero
chileno. Ese contraste condujo a reformular el
criterio de segmentacion del servicio,
sustituyendo la diferenciacion por nivel de
recursos por una diferenciacion basada en el
nivel de madurez tecnoldgica del proveedor.

El proyecto entrega una propuesta de servicio
fundamentada y un prototipo evaluado en
su pertinencia, aunque no validado con
usuarios finales, orientado a fortalecer la
escalabilidad de los proveedores tecnoldgicos
dentro de la industria minera chilena.

Palabras clave: Disefio de Servicios, User
Centered System Design, Proveedores
Mineros, Transferencia Tecnolégica, Madurez
Tecnoldgica.



This work develops the design of a
subscription-based service aimed at emerging
mining technology suppliers, in collaboration
with Expande, an initiative of Fundacion Chile.
The project addresses the gap between the
high innovation capacity of micro and small
enterprises and the difficulties they face in
accessing, validating and implementing their
technologies in a mining market characterized
by risk aversion and by a demand for
technologically mature solutions.

The User Centered System Design (UCD)
methodology was applied in order to
understand suppliers’ needs, identify barriers
to entry into the mining ecosystem, and define
classification criteria based on Technology
Readiness Levels (TRL). Building on this
research, a stakeholder map of the ecosystem
was produced, representative archetypes of
different company profiles were constructed,
and a preliminary Canvas model was
developed to guide the design of the service’s
user experience (UX).

Low- and high-fidelity digital prototypes of the
service platform were subsequently
developed, in desktop and mobile versions,
organized around three membership tiers and
a set of differentiated benefits. During the
evaluation stage and given that access to end
users was not possible, the proposal was
assessed against secondary evidence drawn



from a survey of the Chilean mining
technology ecosystem. This assessment led
to a reformulation of the service’s
segmentation criterion, replacing
differentiation by resource level with
differentiation by the supplier’s technology
readiness level.

This project delivers a substantiated service
proposal and a prototype assessed for
relevance, though not validated with end
users, aimed at strengthening the scalability of
technology suppliers within the Chilean mining
industry.

Keywords: Service design, User Centered
System Design, Mining Providers,
Technological Transfer, Technology
Readiness.



A continuacién, se presenta un glosario de
términos utilizados en este trabajo de
titulacion, con el objetivo de proporcionar
claridad y comprension a los lectores:

1.

Disefio Centrado en el Usuario (User
Centered System Design, UCD):
Enfoque metodoldgico que situa al usuario
como eje principal del proceso de disefio,
asegurando que los productos, servicios o
sistemas respondan de manera efectiva a
sus necesidades, expectativas y contextos
reales. En este trabajo se organiza en
cuatro etapas iterativas: investigacion,
requerimientos, disefio y evaluacion
(Lowdermilk, 2013).

Niveles de Madurez Tecnoldgica
(Technology Readiness Levels, TRL):
Escala estandarizada de nueve niveles
que permite evaluar el grado de desarrollo
y preparacion de una tecnologia para su
implementacion en entornos reales, desde
la idea conceptual (TRL 1) hasta la
operacion comercial validada (TRL 9). Fue
desarrollada originalmente por la NASA.
Hubs de Innovacion Minera:
Plataformas que fomentan la innovacion
abierta en el sector minero, conectando
empresas mineras, proveedores de
tecnologia (startups y pymes), academia e
inversores para identificar desafios y
cocrear soluciones. Facilitan procesos de



validacion de mercado y buscan la
implementacién efectiva de innovaciones.
Innovacién Abierta (Open Innovation):
Paradigma que sostiene que las empresas
deben utilizar ideas y caminos externos,
ademas de los internos, para acelerar la
innovaciéon y expandir los mercados.
Facilita la interaccion entre diversos
actores para abordar desafios complejos y
desarrollar soluciones.

Prueba de Concepto (PoC) / Pilotaje:
Herramientas destinadas a validar
innovaciones en un entorno controlado
antes de su implementacion a gran escala.
Su funcidn es reducir la incertidumbre y el
riesgo econdmico asociados a detener
una operacion minera real para probar
nuevas tecnologias.

Arquetipo persona: Herramienta de
disefio que representa, mediante un perfil
ficticio pero fundamentado en evidencia, a
un grupo de usuarios que comparten
necesidades, dolores y objetivos. Permite
empatizar con el usuario y orientar
decisiones de disefio. En este trabajo los
arquetipos representan empresas
proveedores, y se les incorporo el contexto
de madurez tecnoldgica.

Modelo Canvas: Herramienta visual de
nueve bloques que permite describir,
analizar y disefiar un modelo de negocio o
de servicio, articulando la propuesta de

10.

valor con los segmentos de clientes, los
canales, los recursos, las actividades, las
alianzas y la estructura econdémica.
Validacion de mercado: Proceso
mediante el cual una solucién tecnolégica
demuestra, ante clientes reales y en
condiciones operativas, que resuelve un
problema relevante y que existe
disposicién a adquirirla. En el ecosistema
minero constituye el paso critico entre el
piloto y el contrato comercial.
Transferencia tecnolégica: Proceso de
traspaso de conocimiento, capacidades o
tecnologias desde quien las desarrolla
hacia quien las aplica productivamente,
incluyendo las condiciones contractuales,
de propiedad intelectual y de
acompafiamiento que lo hacen posible.
Aversion al riesgo (en contexto
minero): Tendencia de la industria minera
a privilegiar soluciones ya probadas y de
alta madurez tecnolégica, dada Ia
magnitud de los costos asociados a una
interrupcion o  falla  operaciones.
Constituye una de las principales barreras
de entrada para proveedores emergentes.
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El presente trabajo de titulacion busca disefiar
y evaluar una solucién que aporte al desarrollo
y a la madurez de los proveedores mineros en
la industria minera chilena.

El desarrollo de esta memoria se enmarca en
la necesidad de alinear la innovacion
generada por los proveedores con la
demanda real del mercado, identificando la
validacion de mercado como una herramienta
clave para aumentar la competitividad del
sector. Por lo tanto, el problema central que da
origen a esta investigacion es la brecha
existente entre la alta capacidad de
innovacion de los proveedores tecnolégicos y
las dificultades que enfrentan para acceder,
validar e implementar sus soluciones en un
mercado minero tradicionalmente rigido y con
aversion al riesgo.

El sector minero en Chile constituye una
actividad econdmica estratégica, fundamental
para el crecimiento del pais y su
posicionamiento internacional. La actividad
minera es responsable de la generacion
directa de un 14,6% del Producto Interno
Bruto nacional, cifra que se aproxima al 20%
si se incorporan los efectos multiplicadores
sobre otras industrias (Cardemil Winkler,
2023). Como lider en produccién minera,
Chile busca consolidarse como un centro
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global de investigacion, desarrollo e
innovacion tecnoldgica en esta industria. En
este escenario, los proveedores mineros
desempefian un rol crucial al impulsar la
innovacién y fortalecer la competitividad del
sector, contribuyendo directamente al
desarrollo sostenible, la diversificacion
productiva y la generacion de valor para las
comunidades, el Estado y el ecosistema
empresarial.

Sin embargo, estos proveedores enfrentan
retos significativos, como limitaciones
financieras y tecnoldgicas que dificultan la
exploracién efectiva y la inversion en [+D+i.
Por su parte, la industria minera es
tradicionalmente conservadora, mostrando
aversioén al cambio y a tomar riesgos en la
adopcion de nuevas tecnologias. Esto genera
un problema dual: los proveedores se
desmotivan si sus proyectos no se traducen
en contratos, y las empresas mineras pierden
interés si  no observan resultados
inmediatos (Barroilhet et al., 2026).

Para superar estas barreras, han surgido hubs
de innovacion minera en la region. En
particular, Expande, iniciativa impulsada por
Fundacion Chile, se ha consolidado como un
referente en innovacién abierta para la
mineria, articulando un ecosistema que

conecta a companias mineras, proveedores
tecnolégicos, centros de investigacion y
startups, tanto a nivel nacional como
internacional. Su modelo promueve la
identificacion de desafios estratégicos y no
resueltos del sector y la busqueda
colaborativa de soluciones, facilitando
procesos de validacion tecnologica vy
escalamiento comercial (Fundacion Chile,
2025).

Desde su creacion en 2017, Expande ha
trabajado junto a 24 operaciones mineras, que
en conjunto representan el 80 % de la
produccion de cobre de Chile. En ese periodo
ha gestionado mas de 500 desafios
tecnoldgicos levantados directamente desde
la demanda de la industria y ha identificado
mas de 5.000 soluciones a lo largo de esos
procesos (Barroilhet et al.,, 2026). Esta
posicion en el ecosistema sitta a la
organizacibn como un puente entre los
proveedores y las empresas mineras, siendo
una pieza clave en el ecosistema minero.

En el marco de esta memoria, se trabajo
directamente con Expande, en una practica
profesional que posteriormente se profundizo
como trabajo de titulacion. ElI encargo
formulado por la organizacién consistio en
disenar un servicio de suscripcion orientado a

13



proveedores tecnoldgicos mineros
emergentes, con el objetivo de fortalecer sus
capacidades de insercién, innovacion vy
sostenibilidad dentro del mercado minero,
reduciendo las brechas de entrada para
afrontarse al ecosistema minero, y que
contara con una diferenciacion de tres tipos de
perfiles que se adapten a las necesidades de
los proveedores mineros.

La practica fue desarrollada junto al
Departamento de Ingenieria en Disefo entre
julio y septiembre de 2025, y contdé con la
supervision de Valentina Wyman, Lider de
Proyectos de Expande. El trabajo de titulacién
se desarrollé a continuacion, entre septiembre
y noviembre de 2025, dando continuidad al
encargo recibido.

Ante lo expuesto, el objetivo general de esta
memoria es Disefiar un servicio de
suscripcion que impulse la transferencia
tecnologica y el acceso al conocimiento
especializado de la industria minera
chilena con el fin de potenciar a los
proveedores mineros.

Para lograr cumplir con el objetivo general del
trabajo, se delinean los siguientes objetivos
especificos:

1: Identificar criterios para caracterizar a los
proveedores.

2: Construir una propuesta de valor y la
experiencia de usuario (UX) del servicio de
suscripcion con un modelo Canvas.

3: Evaluar la pertinencia del servicio de
suscripcion  propuesto frente a las
necesidades documentadas de los
proveedores tecnoldgicos mineros

14



Durante el desarrollo de esta memoria se
realizaron reuniones bisemanales entre
agosto y noviembre de 2025, las reuniones
fueron directamente con Valentina Wyman,
con el objetivo de revisar los avances del
proyecto.

La metodologia elegida para trabajar en este
proyecto es: Disefio Centrado en el Usuario
(UCD, por sus siglas en inglés) propuesta por
Rob Kling (1977) y después adoptada por
Donald A. Norman (1986) en su libro “User
Centered System Design: New Perspectives
on Human-computer Interaction”. Se trata de
un enfoque metodoldgico que situa al usuario
como eje principal del proceso de disefio,
asegurando que los productos, servicios o
sistemas respondan de manera efectiva a sus
necesidades, expectativas y contextos reales.
La metodologia se organiza en cuatro etapas
iterativas:  investigacion,  requerimientos,
disefio y evaluacion (Lowdermilk 2013), como
se muestra en la Figura 1 y descritas a
continuacion:

\

/
/ ’ CG
N N Jiig
Investigaci6 {:.‘w. i H Disefio } Evaluacién
Z T
\ /
N\ /

Figura 1 Etapas del UCD, traduccion propia
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1-

Investigacion: En esta etapa se
busca comprender quienes son los
usuarios, que necesitan, que
frustraciones enfrentan y como
interactuan con el ecosistema minero.
En conjunto con el area de innovacion
de Expande se definieron los
principales potenciales usuarios para
el servicio a través de reuniones con el
equipo. También se realiz6 el mapa de
actores de las partes que hacen
funcionar al ecosistema minero y con
lo que los usuarios se tienen que
enfrentar para adentrarse al
ecosistema. Con la informacion
obtenida se identificé hallazgos claves
necesarios para la siguiente etapa.

Requerimientos: En esta fase se
busca establecer los margenes vy
contenidos el servicio. Sobre la base
de los hallazgos de la etapa anterior se
definieron los requerimientos que
debia cumplir el servicio. Se aplico la
herramienta de Arquetipos persona
para definir el tipo de empresas
usuarias que se ajustan a los perfiles
ofrecidos por el servicio. En esta etapa
se elabor6 un Modelo Canvas
provisional para explicitar la propuesta
de valor del servicio.

3-

Disefio: En esta etapa se elaboran
prototipos con los requerimientos
establecidos previamente. Se
desarrollaron prototipos digitales de
baja fidelidad para conceptualizar la
idea y de alta fidelidad, destinados a
ser mejorados iterativamente con la
informacion obtenida en la etapa
siguiente.

Evaluacion: Esta fase se centr6 en
validar los prototipos realizados en la
etapa anterior. El disefio original
contemplaba entrevistas
estructuradas a usuarios potenciales
del servicio, realizadas junto con
Expande. Dado que no fue posible
acceder a dichos wusuarios, la
evaluacion se modificé para usar una
fuente dentro del ecosistema. El
alcance, las limitaciones vy los
resultados de estas modificaciones se
detallan a profundidad mas adelante.
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La fase de investigacion se desarrollé en
conjunto con Expande, con el objetivo de
comprender las necesidades, motivaciones y
barreras que tienen los proveedores al
enfrentarse al ecosistema minero.

En el contexto de la practica con Expande se
encargo la elaboracién de un mapa de actores
dentro del ecosistema minero, si bien no son
los usuarios a los que va dirigido el servicio,
son posibles colaboradores para la ejecucion
del servicio. El mapa sirve para comprender la
organizacion interna del ecosistema.

En la Figura 2 se pueden ver los actores
entregados por Expande, y en la Figura 3 se
puede ver a los actores organizados por ejes
definidos posteriormente.
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Centros de pilotaje

Figura 2: Actores del ecosistema minero (Fundacién Chile, 2025).

) o Articulacion
Financiamiento —

Tecnologia

Desafios

Figura 3: Mapa de actores, realizacion conjunta con Expande

18



Los ejes del mapa son los siguientes:

Financiamiento: Agrupa a las
organizaciones que proveen recursos
econémicos, subsidios o instrumentos de
apoyo para el desarrollo y validacién de
tecnologias. Su rol es facilitar el acceso al
capital necesario para que los
proveedores puedan escalar sus
soluciones, realizar pilotajes o fortalecer
capacidades.

Articulacion: Representa a las entidades
que conectan distintos actores del
ecosistema, proveedores, mineras,
centros de pilotaje, universidades, para
fomentar la colaboracién y la innovacion
abierta. Su valor esta en generar espacios
de encuentro, convocatorias y desafios
tecnoldgicos compartidos.

Tecnologia: Incluye a los desarrolladores,
validadores y evaluadores de soluciones
tecnolégicas. Son responsables de
generar conocimiento, prototipos, pruebas
de concepto y tecnologias aplicables al
entorno minero.

Escalamientos: Agrupa a las
organizaciones que permiten que una
solucion validada se implemente a mayor
escala dentro de la industria. Su foco esta
en la adopcion comercial, la integracién
operativa y la expansiéon de impacto.

Desafios: Este eje representa a las
entidades que definen los problemas
operacionales, estratégicos o ambientales
que requieren soluciones innovadoras.
Son el punto de partida para la innovacién
dirigida.

Se trabajé con los siguientes hallazgos clave,
coordinados con Expande:

e Baja tasa de adopcion: La tasa de
adopcion  de  innovaciones ya
validadas alcanza aproximadamente
un 15%, cifra inferior a la registrada en
Peru (17%) y Brasil (20%). Es baja
conversion desalienta a los
proveedores, que no logran traducir la
validacion en contrato, e induce a las
mineras a perder interés si no ven
resultados inmediatos (Alonso, 2025).

o Requerimiento derivado: El
servicio debe orientar al
proveedor hacia la validacion
de mercado y no solo hacia la
validacion técnica.

e Aversiéon al riesgo y exigencia de
alta madurez tecnolégica: La
industria minera es tradicionalmente
conservadora y tiene una alta aversion
al cambio. Esto se manifiesta en que
los hubs y las compafias mineras
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suelen demandar soluciones de alta
madurez tecnoldgica (TRL 8 o 9), lo
que limita la incorporacion de
innovaciones de alto potencial
disruptivo que se encuentran en
etapas tempranas (Alonso, 2025).

o Requerimiento derivado: EIl
servicio debe diferenciar su
oferta segun el nivel de
madurez del proveedor.

Inviabilidad econémica del pilotaje:
Detener la operacion de una mina
activa para probar una tecnologia
resulta economicamente inviable. Por
lo tanto, el servicio debe canalizar las
soluciones hacia centros de pilotaje o
instalaciones en proceso de cierre
para realizar pruebas a escala
industrial en entornos controlados,
reduciendo asi la incertidumbre y el
riesgo (Centro Nacional de Pilotaje,
2025).

o Requerimiento derivado: El
servicio debe vincular al
proveedor con centros de
pilotaje o instalaciones en
cierre.

Valor de la simplicidad en Ila
experiencia de usuario: El disefio del
servicio debe ser simple y funcional. Si
el producto es percibido como
complejo o) abrumador, su

funcionalidad tiende a ser ignorada, el
exceso de funciones puede reducir la
usabilidad en lugar de aumentar el
valor percibido (Carlos 2024).

o Requerimiento derivado: La
plataforma debe presentar la
oferta de forma simple vy
comparable, sin exceso de
funciones

20



Socios Clave

Estructura de Costos

Para definir los requerimientos del servicio se
hizo un modelo Canvas preliminar, se
establecieron criterios para clasificar a los
usuarios y se construyeron arquetipos
persona destinados a definir los tipos de
perfiles que abarcaria el servicio.

DISENANDO LA PROPUESTA DE VALOR MODELO CANVAS

Actividades Clave - Propuesta de Valor | Segmento de Clientes
C & haces diforente 0e / A quien ayudark
~&

* Acceso a Financiamiento y Recursos

a oportunidades de inanclamient
« Conocimiento Especializado
ifiar e oac rient

* Validacidn Tecnolégica

Recursos Clave
)
QrCado ¥
* Enfoque en Soluciones Reales

= Fuente de Ingresos

N~

Figura 4: Modelo Canvas para el Servicio de Suscripcion para proveedores
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El modelo Canvas es una herramienta de
representacion visual que permite describir y
disefiar un modelo de negocio o de servicio
mediante nueve bloques interrelacionados,
que abarcan desde la propuesta de valor y los
segmentos a los que se dirige hasta los
recursos, las alianzas y la estructura
econdmica que la sostienen (Osterwalder y
Pigneur, 2011). Se realiz6 un modelo Canvas
(Figura 4) con el propésito de tener un
entendimiento del servicio que se buscaba
desarrollar y de los resultados esperados del
proyecto.

En la Tabla 1 se transcribe el contenido de los
nueve bloques de la Figura 4.

Canales

Digitales: Pagina web informativa y
de comercio digital, redes sociales.
Presenciales:  Participacion en
eventos de la industria minera,
seminarios, charlas, y reuniones
directas con clientes.
Publicaciones: Revistas
especializadas del sector.

Relacion
con clientes

Comunicacion abierta y constante:
Plataformas en linea, sistemas de
mensajeria, reuniones perioddicas.
Eventos  participativos:  Ferias
educativas, jornadas de puertas
abiertas (adaptado al contexto
minero). Feedback: Encuestas
periddicas para recopilar
retroalimentacion.

Fuente de
Ingresos

Cuotas de suscripcion
(membresias). Tarifas diferenciadas
(Plan Basico, Intermedio, Full)

Recursos
Clave

Equipo humano: Personal
altamente calificado con
experiencia en mineria, gedlogos,
ingenieros, expertos en tecnologia.
Infraestructura tecnolégica:
Plataformas en linea,
equipamiento. Alianzas: Con
organizaciones comunitarias,
ONGs, universidades y centros de
investigacion, asi como otros hubs
de innovacion.

Bloque Contenidos

Segmento Proveedores mineros,

de clientes | diferenciados por tamafo: Micros,
Pequerios, Medianos

Propuesta Cuatro pilares: Acceso a

de Valor Financiamiento y Recursos,
Conocimiento Especializado,
Validacion Tecnoldgica, Enfoque en
Soluciones Reales. Su desarrollo se
presenta en el siguiente apartado.

Actividades
Clave

Identificacion y articulacién de
desafios, procesos de ideacion,
filtro y seleccion de proveedores,
validacion de mercado y pruebas,
soporte a la implementacion.
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Socios Empresas mineras u
Clave operadoras: Identifican desafios de
innovacion y financian

soluciones. Proveedores

y startups tecnolégicas: Constituye
n el motor principal del desarrollo
tecnoldgico. Gobierno y entidades

publicas: Financian iniciativas,
establecen politicas de desarrollo
sectorial y fomentan la
inversion. Instituciones académicas

y centros de investigacion

(1+D+i): Aportan investigacion
aplicada y talento. Centros de
pilotaje: permiten la validacion y el
testeo de tecnologias a escala
industrial. Asociaciones

gremiales: representan al sector y
fortalecen las conexiones entre
actores. Capital de riesgo y socios

financieros: aportan o facilitan la
conexion con los fondos necesarios
para los proyectos.

Estructura
de Costos

Marketing, salarios, costos de
administracién, inversiones en
infraestructura, tecnologia.

Tabla 1: Transcripciéon modelo Canvas

Dada su importancia para el segundo objetivo
especifico de este trabajo, la propuesta de
valor se desarrolla a continuacion. EI modelo
Canvas la organiza en cuatro pilares.

Acceso a Financiamiento y Recursos.
Enfocado en proporcionar a las micros y

pequefas empresas proveedoras el acceso a
recursos y a oportunidades de financiamiento.

Conocimiento Especializado. Consiste en
facilitar el acceso a  conocimiento
especializado sobre la industria minera
chilena, asi como a conocimiento general
necesario para su desarrollo.

Validacién Tecnolégica. Se enfoca en
conectar a las empresas con espacios para la
validacion tecnoldgica de sus soluciones, un
proceso crucial para la adopcidon de
innovaciones en la industria. La validacién de
mercado asegura que las innovaciones sean
comercialmente viables y respondan a una
demanda real.

Enfoque en Soluciones Reales. Busca
generar soluciones que satisfagan un
problema genuino y proporcionen valor al
cliente. La solucién debe ser deseable para el
usuario (conectando con sus necesidades),
econdmicamente  viable (rentable) 'y
técnicamente factible (posibilidades
tecnolégicas).

Para entender mejor el modelo es importante
comprender su relacion con la etapa anterior.
El bloque de Socios clave se relaciona con el
mapa de actores en la Figura 3, como se
presenta en la Tabla 2. Cada tipo de socio
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identificado en el modelo Canvas puede
asociarse con uno o mas de los ejes definidos
en el mapa de actores.

Eje del mapa de | Socios clave
actores correspondientes
Financiamiento Gobierno y
entidades publicas,
capital de riesgo y
socios financieros.
Articulacién Asociaciones
gremiales, el propio
Expande
Tecnologia Proveedores y
startups
tecnoldgicas,
instituciones
académicas y
centros de
investigacion,
centros de pilotaje
Escalamiento Empresas mineras u
operadoras
Desafios Empresas mineras u
operadoras

Tabla 2- Relacién de los ejes del mapa de actores con
los socios claves

El bloque de propuesta de valor, por su parte,
responde a los hallazgos clave identificados,
segun se presenta en la Tabla 3.

Pilar de la | Hallazgos y
propuesta de | limitaciones
valor

Acceso a
financiamiento vy
recursos

Limitaciones
financieras que
dificultan la inversion
en |+D+i, sefialadas
en el planteamiento
del problema

Conocimiento
especializado

Exigencia de alta
madurez tecnoldgica
por parte de la
industria, que supone
conocer los requisitos

y criterios de
evaluacion del sector
Validacién Baja tasa de
tecnoldgica adopcion de
innovaciones
validadas e
inviabilidad
economica del
pilotaje en faena
activa
Enfoque en | Baja tasa de
soluciones reales adopcion, en su
dimensién de

desalineacion entre la
innovacion generada
y la demanda efectiva
del mercado

Tabla 3 - Relacion entre la propuesta de valor y los
hallazgos y limitaciones
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Uno de los conceptos empleados para
caracterizar a las empresas usuarias es el
nivel de madurez tecnoldgica. Los niveles de
madurez tecnoldgica (Technology Readiness
Levels, TRL) constituyen una escala
estandarizada que permite evaluar el grado
de desarrollo y preparacion de una
tecnologia para su implementacion en
entornos reales. Esta escala, desarrollada
por la Administracién Nacional de Aeronautica
y el Espacio (NASA, por sus siglas en ingles)
y adoptada por diversas industrias y
programas publicos de innovacion consta de
nueve niveles, que van desde la idea
conceptual hasta la operacidn comercial
(Comisién Europea, 2014). Los niveles se
presentan en la Figura 5 y en la Tabla 4:

JEn qué nivel de maduracion tecnolégica esta tu
proyecto?

nvestigacisn para Der
bar la viabilida de

Desarrollo de Desarrollo dol
teenologia sistema

DHUBE:ES. £ BioActiva

Figura 5: Niveles de Madurez Tecnolégica de BioActiva
S.A.C. (Peru),

TRL 1

TRL 2

TRL 3

TRL 4

TRL 5

TRL6

TRL7

TRL 8

TRL 9

Observacion y

reporte de
principios

basicos.
Formulacién del
concepto
tecnoldgicos.
Prueba de
concepto
experimental.
Validacion de
componentes en
entorno de
laboratorio.
Validacion en

entorno relevante
simulado.

Demostracion de
sistema 0
subsistema en
entorno relevante.
Demostracion de
sistema en
entorno
operacional real.
Tecnologia
completa y
certificada.
Tecnologia en uso
comercial.

Idea conceptual
sin validacion.

Se define el
enfoque y
posibles
aplicaciones.
Validacion en
laboratorio de
componentes
clave.
Integracion inicial.

Prototipo
funcional en
condiciones
similares a las
reales.

Piloto avanzado.

Pruebas en
campo.

Lista para ser
implementada
comercialmente.
Validada,
operativa y
escalada en el
mercado

Tabla 4 — Escala de niveles de madurez tecnolbgica

(TRL)
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Se utilizo la herramienta arquetipo persona
como representacion de los tipos de perfiles
que incluiria el servicio, fue un trabajo en
conjunto con Expande. Los arquetipos se
construyeron con nombre y cargo, con el fin
de facilitar la empatia con el usuario, aunque
en este caso son representantes de empresas
proveedores mineros, también se considerd
sus necesidades, dolores y objetivo, como es
habitual en el uso de la herramienta, y se
incorpor6  adicionalmente el  contexto
tecnoldgico con el propdsito de identificar el
estado de madurez se encuentra la empresa.

En la figura 6 se presenta un arquetipo de baja
madurez tecnoldgica, un usuario que necesita
guia y acceder a validacion tecnoldgica. En la
figura 7 se ve un arquetipo nivel estandar,
segmento en el que se estimaba la mayor
concentracién de usuarios potenciales, cuya
necesidad principal es el acceso a desafios de
innovacion En la figura 8 se presenta un
usuario con nivel profesional, podria
beneficiarse de estar siempre actualizado
respecto a la informacién y la innovacioén en el
sector.

Dolores

Ricardo Gémez

*

Nivel Basico

Duefio de una microempresa de
insumos

¢ Acceso a financiamiento y certeza técnica

temprana. Necesita mitigar la incertidumbre del
negocio para asegurar su sostenibilidad, que es
altamente sensible a factores como la ley del
mineral y los costos de transporte.

Contexto Tecnologico

* Trabaja con soluciones de baja madurez (TRL

bajo, quizas TRL 4-6), ya que no tienen acceso a
tecnologias mas avanzadas. Requiere mapeos
superficiales, topografia y labores de
reconocimiento bésico.

Figura 6: Arquetipo nivel basico

* Limitaciones financieras y tecnoldgicas, que
dificultan la exploracion efectiva y la inversién en
1+D+i. Requiere apoyo para el control de leyes.

* Obtener asistencia técnica y geolégica para el
control de leyes y optimizar la distancia al poder
de compra de mineral. Busca acceder a
instrumentos de fomento publico (como los
programas de ENAMI).
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Carolina Soto
Nivel Estandar

Gerente de I+D o fundadora de una
Pyme de base tecnolégica (Startup)

Patricio Mufioz

Yk k

Nivel Profesional

Director financiero de una mediana
minera

Necesidades

* Validacién rigurosa de su tecnologia y superar la
aversion al riesgo de la industria minera. Necesita
demostrar la viabilidad técnica y comercial de su
solucién.

Contexto Tecnologico

* Opera con soluciones de mediana a alta madurez
(TRL 7 o 8), buscando demostrar que su
tecnologia esta probada en un entorno relevante.
Requiere certificaciones y propiedad intelectual.

Dolores

* Bajas tasas de adopcion (el 15% en Chile) sobre
innovaciones validadas. Necesidad de pilotaje a
escala industrial.

Objetivo

* Acceder a centros de pilotaje (como el CNP) y
participar en demostraciones o retos de
innovacién abierta para obtener contratos.
Necesita feedback de usuarios finales para iterar
su prototipo.

Figura 7: Arquetipo nivel estandar

Necesidades

* Acceder a mercados de capitales y establecer
alianzas estratégicas para escalar la produccién y
la operacién.

Contexto Tecnologico

Lidera con soluciones de alta madurez (TRL 8 0 9),
donde la innovacién se utiliza para optimizar la
productividad, seguridad y sustentabilidad. Busca
activamente la digitalizacion de la cadena
productiva.

Dolores

* Necesidad de invertir en I+D para mantenerse a la
vanguardia tecnoldgica y crear valor compartido.
Requiere una gestion profesionalizada vy
sistematizacion rigurosa de datos para atraer
inversion.

Objetivo

Facilitar el acceso a financiamiento de capital de
riesg. Colaborar con el hub para impulsar la
innovacién abierta y buscar oportunidades de
negocios que fortalezcan la cadena de valor
global.

Figura 8: Arquetipo nivel profesional
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Para la elaboracién del prototipo se
establecieron posibles beneficios en conjunto
con Expande, que se establecieron en una
reunién, que puede ofrecer el sistema de
suscripcion: podria estar la opcion de que
cada perfil decide que beneficios toma hasta
un tope por perfil o que cada perfil tenga
beneficios especificos de acuerdo con el nivel
de membresia. A continuacion, se describen
los beneficios definidos:

e Acceso a las Masterclass: Sesiones
formativas dictadas por expertos del
ecosistema minero y de innovacion,
enfocadas en temas clave como
pilotaje tecnoldgico, propiedad
intelectual, financiamiento publico,
TRL, escalamiento comercial vy
articulacion institucional. Permiten
fortalecer capacidades estratégicas y
técnicas de los proveedores.

e Calendario de eventos mineros:
Agenda interactiva que reune ferias,
congresos, ruedas de negocios,
convocatorias y seminarios relevantes
para el sector. Facilita la planificacion,
visibilidad y participacion de los
suscriptores en espacios de
vinculacién y actualizacion.

e Descuentos en congresos Yy
seminarios: Acceso preferencial a
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eventos clave del ecosistema minero e
industrial, con tarifas reducidas para
suscriptores. Esto incentiva la
participacion en espacios de
networking, aprendizaje y
posicionamiento comercial.

Soporte en Propiedad Intelectual:
Asistencia continua en la gestion de
propiedad intelectual, incluyendo
vigilancia  tecnologica, redaccién
técnica, estrategia de proteccién y
vinculacién con entidades como el
Instituto Nacional de Propiedad
Intelectual (INAPI). Refuerza Ila
sostenibilidad y escalabilidad de las
soluciones.

Descuento en propiedad intelectual:
Beneficio en servicios de registro de
patentes, modelos de utilidad, marcas
y asesoria legal especializada. Apoya
la proteccion de soluciones

tecnologicas y fortalece la
competitividad de los proveedores
emergentes.

Acceso a talento senior: Conexién
con una red de mentores, consultores
y expertos técnicos con experiencia en
mineria, innovacién y escalamiento.
Este acompanamiento permite validar
soluciones, mejorar propuestas vy
acelerar procesos de adopcion.

Plataformas exclusivas: Acceso a
espacios digitales reservados para
suscriptores, como vitrinas
tecnolégicas, convocatorias cerradas,
simuladores de TRL y herramientas de
evaluacion de riesgo. Estas
plataformas facilitan la articulacién con
mineras, hubs y centros de pilotaje.

Validacion tecnolégica: Guias,
simuladores y recursos para validar
tecnologias en entornos controlados.

Acceso a Informacion: Repositorio
de contenidos seleccionados vy
actualizados sobre innovacioén minera,
financiamiento, propiedad intelectual,
casos de éxito y tendencias
sectoriales. La curaduria asegura

relevancia, confiabilidad y
aplicabilidad.

Asistencia Técnica Inicial:
Orientacion personalizada para
nuevos  suscriptores, incluyendo

diagnéstico de madurez tecnoldgica,
revision de propuesta de valor vy
recomendaciones  de ruta de
validacion.

Participacion en Desafios:
Oportunidad de postular a desafios
tecnoldgicos formulados por mineras,
hubs o instituciones publicas. Los
suscriptores reciben alertas,
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acompafnamiento y acceso
preferencial a procesos de seleccion y
pilotaje.

Considerando lo anterior, se elaboré un
prototipo de baja fidelidad de cdmo se veria la
pagina principal del servicio de suscripcion
(anexo D).

En la figura 9 se presenta la descripcion
general del servicio de suscripcion, junto con
una seccion destinada a explicar las razones
para adquirir la membresia. En la figura 10 se
muestran las opciones de niveles de
membresias, basadas en los arquetipos
realizados en la etapa anterior. En la figura 11
se detallan los beneficios del servicio y
eventos realizados previamente. En la figura
12 se presenta el espacio destinado a dejar
mensajes, contactarse y dejar realizar
consultas directas.

[ ] |
SERVICIO DE SUSCRIPCION
Sobre nosostros
I~
Figura 9 — Pantalla de inicio
[ o] |
Basico Estandar, Profesional
$Precio $Precio
& Beneficio 1 $Fr9€i0 @) Beneficio 1
@ Beneficio 2 g Beneﬁ:f“ @ Benaficio 2
O peneficio 3 Seneficlo 2 @ Beneficio 3
O Beneficio 4 @ sensficio3 &) Beneficio 4
Ogeneficios g . @ penetiios
O Beneficio 6 gensficios | o o eficios
O Beneficio &

Figura 10 — Opciones de membresias
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| =1 ] |

Beneficios del Servicio de Eventos, Workshops,
suscripcion Masterclass

Alianzas * Lorem ipsum dolor sit ame
* Lorem ipsum dolor sit ame = Lorem ipsum dolar sil ame
+ Lorem ipsum dolor sit ame + Lorern ipsum dolar sit ame
« Lorem ipsum dolor sit ame « Lorem ipsum dolor sit ame
*+ Lorem ipsum dolor sitame

Oportunidades

« Lorem ipsum dolor sit ame

= Lorem ipsum dolor sit ame

+ Lorem ipsum dolor sit ame

« Lorem ipsum dolor sit ame

UNETEA
NOSOTROS

Figura 11 — Beneficios del servicio

| =1 o] |

Contéctanos

[nomere |

| |

MENSAJE

ENVIAR

Figura 12 — Espacio de contacto

A partir de la mejora del aspecto visual del
prototipo anterior, se realizaron prototipos de
alta fidelidad con una visualizacidon para
escritorio (anexo E) y dispositivos moviles
(Anexo F).

La figura 13 contiene lo mismo que la figura 9
con la paleta de Expande y el encabezado del
sitio. La figura 14 tiene el mismo contenido de
la figura 10, adaptado a planes con nombres
acorde a la tematica, y con un precio
provisorio, sacado para hacer el prototipo, no
tiene justificacion mas que afiadirlo como
texto. En la figura 15 se muestran los
beneficios que se pueden escoger para los
planes de la figura anterior.

Sxpands

SERVICIO DE SUSCRIPCION

Sobre nosostros

Figura 13 — Pantalla de inicio

NUESTROS PLANES

PLAN COBRE AN ORO 31

Accede a cuatro
Accede a dos beneficios Accede a todos

beneficios los beneficios

535.000
MENSUAL
$20.000 50000

MENSUAL
MENSUAL SELECCIONAR

Figura 14 — Opciones de los planes



Beneficios del Servicio de
suscripcion

DESAFIOS TECNOLOGICOS PLATAFORMAS EXCLUSIVAS. ACCES0 A MASTERCLASS

SOPORTE PI ACCESO A TALENTO SENIOR VALIDACION TECNOLOGICA
vl y g

Figura 15 — Beneficios del servicio

Las figuras 16 y 17 corresponden a la seccion
de contacto y el pie de pagina,
respectivamente, ambas estan basadas en la
propia pagina de Expande.

ESTAMOS
aqui para ayudarte

Sitienes dudas, escribenos y nos pondremos en contacto contigo.

Figura 16 — Seccion de contacto

expande

CORPORATIVO COMUNIDAD sociaL
CONTACTANOS

Figura 17 — Footer

Las figuras 18 y 19 muestran ejemplos de
beneficios de la plataforma y de su posible

presentacion. La figura 18 corresponde a una
masterclass grabada y disponible en la
plataforma; la figura 19, a un calendario con
los eventos programados durante un mes.

MASTERCLASS

VALIDACION AGIL Y PITCH: DE LA
PRUEBA DE CONCEPTO AL CONTRATO

5. Lee y edita tu discurso

41l »» O

Figura 18 — Ejemplo Masterclass

EVENTOS
ENERO

= = Mk o Ve b Do

Figura 19 — Calendario de Eventos de Enero

En la figura 20 se presenta la visualizacion del
conjunto en dispositivos moviles.
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expande T e —
SERVICIO DE SUSCRIPCION

// @ Sobre nosostros
]‘ 1‘ & "" ‘ ‘;"..v: - -‘ "

NUESTROS PLANES
PUANEoEREY| PLAN PLATA

Accede a cuatro
Accede ados beneficios Accede a todos
beneficios los beneficios

$35.000
MENSUAL

Beneficios del Servicio de
suscripcion

e e e o P et I, iyt i b
e ————— e e O I

_ SEACEmIE R

Putetacin e i ececkcn ki, e i st  perin s vt Y e el e
Frctaceitn y vk con BOPL p—— teeca crmctaios.

*TOOGS LOS NVELES TIENEN ACCESO AL CALENOAIO MINERO

ESTAMOS
aqui para ayudarte

Sl B0m05 dadas, 93CHHGR0S ¥ 805 PORCKIMOS G COMACHD CoRBZ.

Selectiore tpo de emprese Nemirs y Apulics

[ ey

Figura 20 — Visualizacién de la plataforma en
dispositivos méviles

La paleta cromatica no constituyé una
decision de disefio sino una restriccion del
encargo: fue proporcionada por Expande
durante la practica profesional, como parte de
la identidad institucional de la iniciativa (Figura
21). La decision consistié en como aplicarla a
una interfaz con requerimientos distintos de
los del sitio institucional existente.

Esta restriccion resulta pertinente. El servicio
se ofrece bajo el alero de Expande y su
propuesta de valor descansa en el acceso a
un  ecosistema articulado por una
organizacidn reconocida en la industria; la
continuidad visual sefiala al usuario esa
pertenencia. Por la misma razon, la seccion
de contacto y el pie de pagina se construyeron
a partir de la estructura del sitio institucional.

Las decisiones sobre la organizacion de la
informacion responden al hallazgo relativo al
valor de la simplicidad: un servicio percibido
como complejo tiende a que su funcionalidad
sea ignorada. De ahi que la pantalla de inicio
presente la descripcion del servicio sin exigir
registro previo; que los tres planes se
dispongan en una sola vista, permitiendo la
comparacion directa en lugar de obligar a
recordar informacién entre pantallas; y que los
beneficios se presenten de forma
seleccionable, trasladando al usuario Ila
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determinacion de qué prestaciones le resultan
pertinentes.

Corresponde precisar que ninguna de estas
decisiones fue sometida a prueba con
usuarios: no se realizaron pruebas de
usabilidad ni evaluaciones heuristicas del
prototipo. Constituyen decisiones
fundamentadas, no verificadas.

Pantone 220 C
#9COE4E

Pantane 351C Pantane 7548 C
=ADFOBR RFCOOTE

Figura 21 — Paleta de color otorgada por Expande
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El disefio metodoldgico original contemplaba,
para esta etapa, la realizacion de entrevistas
estructuradas a usuarios potenciales del
servicio, gestionadas en conjunto con
Expande, con el fin de recoger
retroalimentacion sobre los prototipos y
retornar iterativamente a la etapa de disefo.

Ese procedimiento no se ejecutd. El acceso a
los usuarios potenciales dependia de la
mediacion de Expande, y el vinculo con la
organizaciéon se sostuvo mediante reuniones
periddicas con Valentina Wyman hasta
noviembre de 2025, sin continuidad posterior.
Al abordarse esta etapa, durante 2026, no se
disponia de esa via de acceso ni de otra
equivalente.

La etapa se reorientd entonces hacia el
contraste de la propuesta con evidencia
secundaria: un estudio del ecosistema
tecnolégico minero chileno, publicado en
septiembre de 2026.

El alcance de esta reorientacion determina lo
que la etapa permite establecer:

e Elanalisis permite juzgar la pertinencia
de la propuesta frente a las
necesidades documentadas del
ecosistema, no su validacidon con
usuarios.

35



o El estudio caracteriza al ecosistema
minero y no fue disefiado para evaluar
este servicio, de modo que el contraste
es de orden analitico.

e El prototipo se considera, en
consecuencia, evaluado y no validado.

Corresponde declarar la relacién entre esta
fuente y el presente trabajo. El estudio fue
impulsado por Expande, organizacion que
formulé el encargo que da origen a esta
memoria, y entre sus autores figura Valentina
Wyman, quien supervisé el proyecto durante
la practica profesional. En consecuencia, no
constituye evidencia externa independiente
respecto del servicio evaluado, y el contraste
realizado debe interpretarse con esa
salvedad. El acceso al informe se obtuvo por
esa misma via, con anterioridad a su
publicacion.

El estudio se dividié en dos fases. La primera,
de caracter cualitativo, consistid en sesiones
de trabajo con representantes de las
empresas tecnoldogicas y con equipos de
innovacion en comparias mineras, donde se
identifico los habilitadores y barreras de cada
una de las etapas en el proceso de innovacion
minera. La segunda, de caracter cuantitativo
consisti6 en una encuesta que utilizo el

contenido obtenido en la primera etapa como
base, donde se consiguié las respuestas de
180 empresas tecnoldgicas vinculadas a la
industria minera.

El estudio caracteriza a la muestra en un
rasgo relevante para este trabajo, la
distribucion por madurez tecnoldgica, segun
se detalla en la Tabla 5.

Segmento Rang | Caso | Proporcié
oTRL | s n
A. Validacion TRL 25 14%
conceptual 1-4
B. Piloto TRL 55 31%
5-8
C. Escala- TRL9 | 100 55%
miento
Total 180 100%
Tabla 5 — Distribucion de la muestra segun madurez
tecnologica

Cabe mencionar que el estudio fue publicado
después del desarrollo de las etapas de
investigacion, requerimientos y disefio de esta
memoria, y que su trabajo de campo se realiz6
durante abril de 2026. Por ende, Ila
informacion entregada no estuvo considerada
durante la formulacién de la propuesta ni
orientd las decisiones tomadas en dichas
etapas. El estudio fue publicado con
posterioridad al desarrollo de las etapas de
investigacion, requerimientos y disefio de esta
memoria, y su trabajo de campo se realizd en
abrii de 2026. En consecuencia, la

36



informacion que aporta no estuvo disponible
durante la formulacién de la propuesta ni
orientd las decisiones adoptadas en esas
etapas. El acceso al informe se obtuvo antes
de su publicacion, por intermedio de Valentina
Wyman, y la presente etapa fue redactada
cuando el estudio ya era de acceso publico.

El estudio analiza cada segmento de madurez
por separado, con el fin de identificar los
desafios especificos de cada segmento. Los
hallazgos por segmento se presentan a
continuacion, junto con su importancia para el
servicio. Salvo que se indique lo contrario,
todos los datos provienen de Barroilhet et al.
(2026).

Este segmento corresponde a empresas que
cuentan con capacidad de desarrollo de su
solucion, se encuentran validando el concepto
y buscan financiamiento para realizar
pruebas, presentan dificultades para acceder
a la industria, tanto en términos de contactos
como de conocimiento técnico.

Los resultados muestran wuna fuerte
dependencia de las grandes companias
mineras: un 68 % de este segmento considera
que la colaboraciéon con grandes empresas
mineras es su principal via de vinculacién,
mientras que apenas un 4 % explora vinculos

con mineras de tamafio intermedio, donde
podrian iterar con mayor rapidez. Un 96 %
percibe a las companias mineras como poco
o medianamente receptivas frente a nuevas
soluciones tecnologicas; dentro de ese grupo,
un 16 % las considera muy poco receptivas.
Como consecuencia, un 48 % no logra
comunicar con claridad su valor, en buena
medida por no poder validar sus soluciones en
entornos reales, lo que configura un circuito
de refuerzo negativo: sin entornos reales de
validacion no se puede demostrar impacto, y
sin impacto demostrado no se accede a
entornos reales.

Importancia para el servicio: este segmento
requiere prioritariamente orientacion, acceso
a financiamiento y vias de vinculacion
alternativas a las grandes mineras. Los
beneficios de asistencia técnica inicial, acceso
a talento seniory validacion tecnoldgica
resultan especialmente pertinentes; los
beneficios orientados a  escalamiento
comercial, en cambio, resultan prematuros.

Este segmento agrupa a empresas que ya
validaron la problematica y la solucion, se
encuentran en proceso de pruebas a escala
para refinarla y optimizarla bajo condiciones
reales, y estdn generando experiencia en
negociacién con compafias mineras.
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El principal obstaculo identificado es la
ausencia de un patrocinador formal dentro de
la minera: solo un 44 % de las empresas del
segmento cuenta con un sponsor para el
desarrollo del piloto. Esta carencia se asocia
a plazos extensos: un 55 % reporta un periodo
superior a doce meses entre la
conceptualizacion de la solucion y la ejecucion
del primer piloto en faena, mientras que solo
un 5 % logra hacerlo en menos de tres meses.
Un 78 % sefala dificultades para comunicar
efectivamente  su impacto, atribuidas
principalmente a que este resulta dificil de
cuantificar o no se alinea con las métricas del
negocio, a la dificultad de acceder a los datos
del cliente, y a la desconexion con el liderazgo
de la compaiiia.

Un dato relevante para el diseio del servicio
es la brecha entre percepcion de éxito y
sostenibilidad econdmica: un 78 % considera
que sus pilotos fueron exitosos, pero solo un
38 % logra que el monto cobrado cubra los
costos incurridos. Esta diferencia contribuye a
explicar por qué pilotos percibidos como
exitosos no se traducen en contratos
comerciales.

Importancia para el servicio: este segmento
requiere apoyo en negociacion con mineras,
articulacion de patrocinadores, definicion de
indicadores de éxito acordados previamente y
capacidades de comunicacién del impacto en

términos del negocio minero. Los beneficios
de participacidon en desafios, acceso a
talento senior y masterclass orientadas a la
negociacion resultan los mas pertinentes.

Este segmento comprende a empresas con
soluciones ya implementadas en clientes
operativos, que buscan crecer, obtener
nuevos casos de uso y desarrollar nuevos
productos o servicios.

El obstaculo mas citado para el escalamiento
es de naturaleza estructural: un 51 % sefala
que los procesos de compra y contratacién de
las compafias mineras no estan adaptados a
soluciones tecnologicas emergentes. Le
siguen la dificultad para demostrar un valor
economico claro que habilite decisiones de
compra y la falta de acceso a faenas, datos
operacionales o condiciones reales que
permitan validar y replicar la solucion, ambas
con un 32 %.

Respecto de las causas de fracaso de los
pilotos, este segmento identifica dos motivos
principales, que deben mantenerse
diferenciados: un 65 % atribuye el fracaso a
un cambio en las prioridades del cliente, y un
64 % a la resistencia al cambio o al riesgo de
las compafias mineras. En ambos casos, las
razones del fracaso son ajenas al desempefio
técnico de la solucion.
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Importancia para el servicio: este segmento
requiere principalmente acceso a informacion
actualizada, articulacion institucional, apoyo
en propiedad intelectual y vias para incidir en
procesos de compra. Sus necesidades son de
posicionamiento y escala, no de desarrollo
tecnoldgico.

El hallazgo principal de la seccion anterior es
de orden estructural: afecta al criterio de
segmentaciéon adoptado en la etapa de
requerimientos.

En la etapa de requerimientos, los perfiles se
definieron en niveles basico, estandar y
profesional, que, aunque si se consideraba el
nivel de madurez tecnologica, lo que
terminaba por dividir a los perfiles en las otras
etapas eran los recursos de la empresa
usuaria. Después de comparar con el estudio
se evidencia que ese no es el mejor criterio
para dividir a los proveedores y sus
necesidades, sino su nivel de madurez
tecnoldgica, un proveedor tiende a presentar
la misma barrera que otro proveedor en su
mismo nivel de madurez.

Por lo mencionado anteriormente, se
reformula el criterio de divisién de perfiles,
como se mostrara a continuacion:

A. Validacion
Nivel Maduracion: TRL 1-4

Caracteristicas: Cuenta con capacidad de
desarrollo, valida el concepto y busca
financiamiento  para realizar pruebas,
presenta dificultades de acceso a la industria,
carece de contactos y de conocimiento
técnico.

Necesidades: Orientacion, financiamiento vy
acceso a entornos de validacion.

B. Piloto
Nivel Maduracion: TRL 5-8

Caracteristicas: Valido  problematica vy
solucion, realiza pruebas a escala para refinar
y optimizar en condiciones reales

Necesidades: Patrocinio minero, capacidad
de negociacion y comunicacion.

C. Escalamiento
Nivel Maduracién: TRL 9

Caracteristicas: Cuenta con soluciones
implementadas en clientes operativos, busca
crecer, sumar casos de uso y desarrollar
nuevos productos o servicios.

Necesidades: Acceso a
actualizacion sectorial.

mercado vy
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Un hallazgo corrige un supuesto de la etapa
de requerimientos, se estimaba que la mayor
concentraciéon de usuarios se encontraria en
el perfil intermedio o estandar, pero la
evidencia demuestra lo contrario, el segmento
mas numeroso es el de escalamiento (TRL 9),
con un 55% de los casos, mientras que la
validacion representa solo un 14%. Esta
distribucion tiene que considerarse a la hora
de priorizar el desarrollo de sus beneficios.

Derivado del estudio se deben considerar los
siguientes ajustes para la propuesta:

¢ Division por madurez y no por
cantidad de beneficios: Los tres
planes deben diferenciarse por sus
niveles de madurez y obtener los
beneficios pertinentes por dicho nivel,
no por el numero de beneficios
incluidos.

e Prioridad a la articulacion de
patrocinadores: Dado que solo un
44% de los proveedores en fase de
piloto cuenta con patrocinio formal en
la mineria, y que esta carencia se
asocia a los plazos extensos vy
fracasos de los pilotos, la articulacion
con sponsors se alza como un posible
beneficio clave que ofrecer al
segmento B.

e Enfatizar la comunicacién: Ia
dificultad para comunicar el impacto
afecta de manera documentada a los
segmentos Ay B, conun 48 % yun 78
% respectivamente. En el segmento C,
el obstaculo adopta una forma distinta:
un 32 % sefala la dificultad para
demostrar un valor econémico claro
que habilite decisiones de compra.

e Revision del supuesto de
concentracion de usuarios: Debe
hacerse los ajustes necesarios para
estar acorde a la distribuciéon en el
segmento de escalamiento, debido a
que este es en donde se encuentra la
mayor cantidad de usuarios.

Los ajustes identificados en esta etapa no
alcanzaron a incorporarse a los prototipos
presentados en el capitulo anterior, que
corresponden a la etapa de disefio y son
previos a esta evaluacion. Su incorporacion,
junto con la validacion del resultado con
usuarios de los tres perfiles, constituye el
contenido del siguiente ciclo iterativo.
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Socios Clave

¢Quién te puede ayudar?

Empresas mineras u operadoras:
Identifican desafios de innovacion y
financian soluciones

Mineras de tamafio intermedio: Permiten
ciclos de validacion més rapidos. Solo un
4% de los proveedores en etapa
temprana las explora hoy.

Proveedores y startups tecnolégicas:
Motor principal del desarrollo tecnolégico,
Gobierno y entidades piblicas:
Financian iniciativas, definen politicas
sectoriales y fomentan la inversion.

investigacion aplicada y talento.
Centros de pilotaje: Validacion y testeo
de tecnologias a escala industrial.

Actividades Clave
Operacién del servicio
+ Curaduria y actualizacion del repositorio de
informacion.
Organizacion y registro de las sesiones
formativas.
Mantencién del calendario de eventos.
Gestidn de los convenios que sustentan los
descuentos.
Acompariamiento personalizado a
suscriptores.
Asticulacién con el ecosistema
« Identficacion y ariculacion de desafios.
+ Filtroy seleccion de proveedores.
« Validacién de mercado y pruebas.
+ Soporte ala implementacién.
+ Gestion de patrocinadores mineros.

Recursos Clave

« Equipo humano: Personal altamente
calificado con experiencia en minerfa,
gedlogos, ingenieros, expertos en
tecnologia,

gremiales: al
sector y fortalecen las conexiones entre
actores.
Capital de riesgo y socios fi

tecnolégica: Plataformas
enlinea, equipamiento,
+ Alianzas: Con organizaciones

Aportan o facilitan la conexion con fondos.

Estructura de Costos
Cuénto te costara?

+ Marketing.
Salarios.
Costos de administracion.
Inversiones en infraestructura.
Tecnologia.

ONGs, v
centros de investigacion, asi como otros
hubs de innovacién.

+ Capacidad de traduccin de impacto:
Expresar el impacto técnico en los
indicadores y el lenguaje del negocio
minero.

MODELO CANVAS REVISADO

Propuesta de Valor Relacién con Clientes

£Qué haces diferente de la competencia? £Cémo interactiias con

+ Comunicacin abierta y constante:
Plataformas en linea, sistemas de
mensajeria, reuniones peridicas.
Eventos participativos: Ferias
educativas, jomadas de puertas
abiertas.

Feedback: Encuestas periodicas para
recopilar retroalimentacion

Medicion de resultados: Seguimiento
de la conversion entre piloto y contrato
de los proveedores suscritos.

+ Acceso a Financiamiento y Recursos
Proporcionar a las micro y pequefias.
empresas proveedoras acceso a recursos y a
oportunidades de financiamiento.

+ Conocimiento Especializado
Facilitar el acceso a conocimiento sobre la
industria minera chilena, asi como al
conocimiento general necesario para su
desarrollo.

« Validacién Tecnolégica

Conectar a las empresas con espacios para
Ia validacion tecnolgica de sus soluciones,
proceso crucial para la adopcion. La
validacién de mercado asegura que las
innovaciones sean comercialmente viables y
respondan a una demanda real.

Canales

£Como llegas a los clientes?

- Digitales: Pagina web informativa y de
comercio digital, redes sociales.
Presenciales: Participacion en
eventos de la industria minera,
seminarios, charlas, y reuniones
directas con clientes.

Publicaciones: Revistas
especializadas del sector.

« Enfoque en Soluciones Reales
Generar soluciones que satisfagan un
problema genuino y aporten valor al cliente:
deseables para el usuario, economicamente
viables y técnicamente factibles.

Fuente de Ingresos
¢ Cuantos ingresos tendras?

Segmento de Clientes
¢A quién ayudaras?

Proveedores tecnoldgicos mineros,
diferenciados segun su nivel de madurez
tecnolégica (TRL) y ya no segiin el tamafio
de la empresa

A Validacién conceptual (TRL 1-4)
Cuenta con capacidad de desarrollo; valida
el concepto y busca financiamiento para
realizar pruebas. Presenta dificultades de
acceso a la industria, en contactos y en
conocimiento técnico.

B. Piloto (TRL 5-8)

Validé problematica y solucion. Realiza
pruebas a escala para refinar y optimizar en
condiciones reales. Genera experiencia de
negociacion con mineras.

C. Escalamiento (TRL 9)

Cuenta con soluciones implementadas en
clientes operativos. Busca crecer, sumar
casos de uso y desarrollar nuevos productos
o servicios.

+ Cuotas de suscripcion (membresias), con tarifas diferenciadas segun el perfil de madurez tecnolégica del

proveedor, en reemplazo de la diferenciacion por tamafio de empresa.

+ Ladiferencia entre planes se expresa en la composicion de los beneficios y no en su cantidad: un proveedor en
validacion conceptual no requiere una version reducida del plan de escalamiento, sino un conjunto distinto de

prestaciones.

Figura 22 — Modelo Canvas revisado del servicio de suscripcion. Elaboracion propia a partir de los resultados de la

etapa de evaluacion.
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En la Tabla 6 se transcribe parte del contenido
de los nueve bloques de la Figura 22,

fundamentando las modificaciones.

mediante

encuestas
periédicas. Se
incorpora la
medicion
sistematica de
resultados de los
proveedores
suscritos, en

particular de la
conversion entre
piloto y contrato.

Bloque Contenido Fundamento
revisado de la
modificacion
Segmento Proveedores Las
de clientes tecnolégicos necesidades
Modificado mineros, documentadas
diferenciados en el estudio no
segun nivel de | se ordenan
madurez segun el
tecnologica: Perfil | tamafio de la
A. Validacién | empresa, sino
conceptual Perfil | segun su etapa
B. Piloto Perfil C. | de desarrollo
Escalamiento tecnologico.
Propuesta Se conservan los | Los cuatro
de valor cuatro pilares | pilares siguen
Modificado originales, siendo
diferenciando  su | pertinentes,
énfasis segun | pero su
perfil, conforme se | relevancia
detalla en la Tabla | varia entre
7. perfiles.
Canales No presenta | La evidencia no
Sin cambios | cambio con el | aporta
modelo anterior elementos que
justifiquen

modificar este
bloque.

Relacion con
clientes
Ampliado

Se conservan la
comunicacion

abierta y
constante, los
eventos

participativos y la
retroalimentacion

Fuente de | Cuotas de
ingresos suscripcion  con
Criterio tarifas
modificado diferenciadas por
perfil de madurez
tecnoldgica, en
reemplazo de la
diferenciacion por
tamafio de
empresa.
Recursos Se conservan el | La dificultad
clave equipo humano | para comunicar
Ampliado especializado, la | impacto
infraestructura atraviesa los
tecnolégica y las | tres  perfiles,
alianzas. Se | conun 48 % en
incorpora la | el perfil Ay un
capacidad de | 78 % en el
traducir el impacto | perfil B.
técnico de las
soluciones a los
indicadores y al
lenguaje
operacional de la
industria minera.
Actividades Se reformula y se explicara mas
clave adelante.
Reformulado
Socios clave | Se conservan los | Un 68 % de los

Ampliado

siete tipos de socio

proveedores
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del modelo | en validaciéon

original. Se | conceptual
incorporan de | identifica la
manera explicita | colaboracién
las compafias | con  grandes
mineras de | mineras como
tamano su principal via
intermedio, de vinculacion,
diferenciadas de | mientras que
las grandes | solo un 4 %
operadoras. explora
vinculos  con
mineras de
tamanfo
intermedio,
pese a que
estas
permitirian
iterar con

mayor rapidez.

Estructura No presenta | La evidencia no

de costos cambio con el | aporta

Sin cambios | modelo anterior antecedentes
de costos.

Tabla 6 - Modelo Canvas revisado

La modificacion del criterio de segmentacion
tiene como consecuencia principal que la
propuesta de valor deja de ser Unica y se tiene
que definir para cada perfil, La calificacion de
cada pilar responde al siguiente criterio: se
considera critico cuando el estudio
documenta, para ese segmento, un obstaculo
directamente asociado al pilar con una
incidencia mayoritaria; relevante cuando el
obstaculo estd documentado, pero no es
predominante en ese segmento; y secundario

cuando el estudio no lo identifica entre los
principales obstaculos del segmento. La
asignacion se detalla en la Tabla 7.

Pilar Perfil A | Perfil B | Perfil C
TRL1-4 | TRL5-8 | TRL9

Acceso a | Critico Relevan | Secun-
financiamient -te dario
0 Y recursos

Conocimiento | Critico Critico Relevan
especializado -te
Validacion Critico Critico Relevan
tecnoldgica -te
Enfoque en | Relevan | Critico | Critico
soluciones -te

reales

Tabla 7- Nivel de importancia de los pilares de la
propuesta dependiendo del perfil

El bloque original consignaba las actividades
de Expande como hub, sin incorporar las
operaciones propias del servicio de
suscripcion. Se afiade ademas la gestion de
patrocinadores, dado que solo un 44 % de los
proveedores en fase de piloto cuenta con un
sponsor formal en la minera, carencia
asociada a los plazos extensos y al fracaso de
los pilotos. Resultando este bloque como se
muestra a continuacion.

Operacion del servicio

e Curaduria 'y actualizacion  del
repositorio de informacion.
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Organizacion y registro de las
sesiones formativas.

Mantencion del calendario de eventos.
Gestion de los convenios que
sustentan los descuentos.
Acompafiamiento personalizado a
suscriptores.

Articulacion con el ecosistema

Identificacion y  articulacion  de
desafios.

Filtro y seleccion de proveedores.
Validaciéon de mercado y pruebas.
Soporte a la implementacion.

Gestion de patrocinadores mineros.
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El presente trabajo tuvo como objetivo general
“‘Disefiar un servicio de suscripcion que
impulse la transferencia tecnolégica y el
acceso al conocimiento especializado de la
industria minera chilena con el fin de potenciar
a los proveedores mineros” mediante la
aplicacion de la metodologia Disefio Centrado
en el Usuario se alcanzaron, con distinto
grado de completitud, los objetivos
especificos propuestos en el trabajo.

Respecto al primer objetivo especifico:
“Identificar criterios para caracterizar a los
proveedores” El andlisis del ecosistema y la
elaboracion del mapa de actores permitieron
comprender la estructura en la que interactua
el usuario, y se establecio el nivel de madurez
tecnolégica (TRL). La construccion de
arquetipos persona permitio profundizar la
caracterizacion de los proveedores, que se vio
reflejado posteriormente con lo visto en el
estudio en la etapa de evaluacion. Por lo que
considera el objetivo cumplido.

El segundo objetivo especifico: “Construir una
propuesta de valor y la experiencia de usuario
(UX) del servicio de suscripciéon con un
modelo Canvas.” El objetivo comprende dos
componentes. La propuesta de valor fue
abordada en la etapa de requerimientos
mediante la elaboracion del modelo Canvas,
que la articuldé en cuatro pilares y oriento el
resto de las etapas del proyecto; dicho modelo
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fue ademas iterado en la etapa de evaluacion,
lo que permitid corregir su criterio de
segmentacién. La experiencia de usuario fue
materializada en la etapa de disefio mediante
prototipos de baja y alta fidelidad, en
versiones para escritorio y para dispositivos
moviles, cuyas decisiones se fundamentaron
en los hallazgos de la investigacion. No
obstante, esa experiencia no fue evaluada con
usuarios: no se realizaron pruebas de
usabilidad ni evaluaciones heuristicas, de
modo que las decisiones de interfaz
permanecen fundamentadas, pero no
verificadas. Considerando ambos
componentes, el objetivo se declara cumplido
en su formulacién y parcialmente verificado en
su resultado.

El tercer objetivo especifico: “Evaluar la
pertinencia del servicio de suscripcion
propuesto frente a las necesidades
documentadas de los proveedores
tecnolégicos mineros.” La etapa de
evaluacién permitio contrastar la propuesta
con la evidencia del estudio del ecosistema y
establecer en qué medida el servicio responde
a necesidades efectivamente documentadas.
El resultado de ese contraste no fue uniforme,
y es en esa diferencia donde reside su valor:
los pilares sobre los que se construyd la
propuesta de valor encontraron respaldo en
las necesidades identificadas para los tres

perfiles de proveedores, aunque con distinto
énfasis en cada uno, mientras que el criterio
de segmentacion sobre el que esos pilares se
habian organizado no lo encontré. Formulado
a partir de los recursos de la empresa usuaria,
ese criterio no correspondia a la variable que
ordena las necesidades de los proveedores,
que es su nivel de madurez tecnoldgica. La
evaluaciéon condujo, en consecuencia, a
reformular dicho criterio y a revisar el modelo
de servicio.

Conviene precisar el alcance de este
cumplimiento. El objetivo compromete evaluar
la pertinencia, no demostrarla, de modo que
un resultado parcialmente favorable lo
satisface igualmente: la evaluacién establecio
qué elementos de la propuesta responden a
necesidades documentadas y cuales no, que
es lo que el objetivo requiere. Lo que esta
etapa no establece es la factibilidad técnica y
economica del servicio, cuestion que excede
el objetivo formulado y que se consigna mas
adelante entre las limitaciones del trabajo. Por
lo que se considera el objetivo cumplido.

Este trabajo presenta cuatro limitaciones que
corresponde explicitar.

La primera, y la mas relevante, es que el
prototipo fue evaluado, pero no validado con
usuarios finales. El acceso a los proveedores
dependia de la mediacién de Expande; tras el
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término de la practica profesional el vinculo se
sostuvo mediante reuniones periddicas hasta
noviembre de 2025, y con posterioridad no fue
posible mantener una comunicacion continua.
Al abordarse la etapa de evaluacion, durante
2026, no se disponia de esa via de acceso ni
de otra equivalente, de modo que ningun
usuario potencial interactué con los prototipos
ni  emiti6 juicio sobre ellos. Como
consecuencia, el ciclo iterativo que declara la
metodologia no llegd a cerrarse: los ajustes
identificados en la evaluacion no alcanzaron a
incorporarse al disefio.

La segunda es que la evidencia empleada es
de caracter secundario y agregado, generada
para caracterizar el ecosistema y no para
evaluar este servicio. A ello se ahade que el
estudio fue impulsado por Expande,
organizacion mandante del proyecto, y que
una de sus autoras supervisé el trabajo, por lo
que no constituye evidencia externa
independiente.

La tercera es que la propuesta se elaboré en
el contexto especifico de Expande, lo que
limita su generalizacibn a otros hubs o
intermediarios.

La cuarta es que no se abordaron las
dimensiones econdmicas y operativas de la

propuesta: el trabajo no incluye estimaciones
de costos de operacion, definicion de la
arquitectura de la plataforma ni verificacién de
la disponibilidad de los proveedores de cada
beneficio. Estas cuestiones quedan fuera del
alcance comprometido en los objetivos, pero
condicionan la implementacién efectiva del
servicio.

Es un proyecto que se puede continuar a
futuro, considerando las limitaciones antes
mencionadas y enfocarse en eliminarlas.
Independientemente de lo que suceda con este
proyecto a futuro, se espera que este trabajo
sirva como base para ello.

El desarrollo de este trabajo deja un
aprendizaje que excede el caso particular: los
supuestos de disefio deben someterse a la
evidencia disponible, incluso cuando esa
evidencia obliga a revisar decisiones ya
tomadas. La segmentacion de usuarios
definida en la etapa de requerimientos
resultaba razonable a partir de la informacion
con que se contaba, y sin embargo el
contraste con los datos del ecosistema mostré
que el criterio adoptado no era el que mejor
ordenaba las necesidades de los
proveedores. Reconocerlo y reformular el
modelo constituyo el aporte mas sustantivo de
la etapa de evaluacion.
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En cuanto al aporte del disefio al problema
abordado, este trabajo muestra que la brecha
entre la innovacion de los proveedores y su
adopcion por parte de la industria minera no
se resuelve unicamente con desarrollo
tecnoldgico. Las barreras documentadas son
de naturaleza relacional e informativa:
ausencia de patrocinio para los pilotos,
dificultad para traducir el impacto técnico al
lenguaje del negocio, desconocimiento de las
vias de acceso al ecosistema. Son problemas
que el disefio de servicios puede abordar, y
gue un servicio articulado en torno a la etapa
de desarrollo de cada proveedor tiene
mayores probabilidades de atender que una
oferta indiferenciada.
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Socios Clave
£Quién te puede ayudar?

presas Mineras u Operadoras: Su rol
incluye la identificacion de desafios de
innovacién y la financiacidn de
soluciones
Proveedores y Startups Tecnoldgicas:
Son el motor principal del desarrollo
tecnolégico. Son esenciales para
desarrollar soluciones tecnoldgicas.
Gobierno y Entidades Pablicas:
Desempefian un rol crucial al financiar
iniciativas, establecer politicas de
desarrollo sectorial y fomentar la
inversion
Instituciones Académicas y Centros de
Investigacién (I+D+i): Aportan la
investigacion aplicada y el talento.
- Centros de Pilotaje: Son socios vitales
para la validacién y testeo de tecnologias
a escala industrial.
* Asociaciones Gremiales: Representan
al sector, fortaleciendo las conexiones
entre los actores.
« Venture Capital y Socios Financieros:
Son empresas u organizaciones que
aportan o facilitan la conexién con los
fondos necesarios para proyectos.

Estructura de Costos
G Cusno te costara?

*  Marketing.

= Salarios.

+ Costos de administracién.

* Inversiones en infraestructura.
* Tecnologla

Q Actividades Clave

¢Qué haréas para cumplir la
= propuesta de valor?

Identificacién y Articulacion de

Desafios.

Procesos de Ideacion.

Filtro y Seleccién de Proveedores.
« Validacién de Mercado y Pruebas.

Soporte a la Implementacion.

Recursos Clave

¢Qué recursos necesitas para
a Propuesta de valor?

® Equipo humane: Personal
altamente calificado con
experiencia en minerfa, gedlogos,
ingenieros, expertos en tecnologla,
Infraestructura tecnoldgica:
Plataformas en linea, equipamiento.

e Alianzas: Con organizaciones
comunitarias, ONGs, universidades
y centros de investigacion, asf comeo
otros hubs de innovacién.

Propuesta de Valor
¢Qué haces diferente de la
competencia?

* Acceso a Financiamiento y Recursos
Proporcionar a las micro y pequefias
empresas proveedoras acceso a recursos y
a oportunidades de financiamiento.

e Conocimiento Especializado
Facilitar el acceso a conocimiento
especializado sobre la industria minera
chilena, asi como a conocimiento general
necesario para su desarrollo.

e Validacién Tecnolégica
Conectar a las empresas con espacios para
la validacion tecnolégica de sus soluciones,
un proceso crucial para la adopcién de
innovaciones en la industria. La validacién
de mercado asegura que las innovaciones
sean comercialmente viables y respondan
a una demanda real.

* Enfoque en Soluciones Reales
Generar soluciones que satisfagan un
problema genuino y proporcionen valor al
cliente. La solucién debe ser deseable para
el usuario (conectando con sus
necesidades), econémicamente viable
(rentable) y técnicamente factible
(posibilidades tecnoldgicas).

2
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DISENIANDO LA PROPUESTA DE VALOR MODELO CANVAS

Segmento de Clientes
¢A quién ayudaras?

Relacion con Clientes
(Cémo interactuas con

Comunicacion abierta y constante: * Proveedores mineros, diferenciados
Plataformas en linea, sistemas de por tamafio

mensajer(a, reuniones periddicas. o Micros

Eventos participativos: Ferias
educativas, jornadas de puertas
abiertas (adaptado al contexto
minero).

Feedback: Encuestas peri6dicas
para recopilar retroalimentacion.

o Pequefios
o Medianos

Canales
¢Como llegas a los clientes?

= Digitales: Pagina web informativa y
de comercio digital, redes sociales.

e« Presenciales: Par
eventos de la industria minera,
seminarios, charlas, y reuniones
directas con

* Publicaciones: Revistas
especializadas del sector.

&y Fuente de Ingresos

L

=) (Cudntos ingresos tendras?

« Cuotas de suscripcion (membresias). Tarifas diferenciadas ( Plan Basico, Intermedio, Fully




ANEXO C - ARQUETIPO PERSONA

A

Ricardo G6mez

*

Nivel Basico

Duefio de una microempresa de
insumos

Necesidades

e Acceso a financiamiento y certeza técnica
temprana. Necesita mitigar la incertidumbre del
negocio para asegurar su sostenibilidad, que es
altamente sensible a factores como la ley del
mineral y los costos de transporte.

Contexto Tecnologico

e Trabaja con soluciones de baja madurez (TRL
bajo, quizés TRL 4-6), ya que no tienen acceso a
tecnologias mas avanzadas. Requiere mapeos
superficiales,  topografia y labores de
reconocimiento basico.

Dolores

Limitaciones financieras y tecnoldgicas, que
dificultan la exploracién efectiva y la inversién en
1+D+i. Requiere apoyo para el control de leyes.

Objetivo

Obtener asistencia técnica y geoldgica para el
control de leyes y optimizar la distancia al poder
de compra de mineral. Busca acceder a
instrumentos de fomento publico (como los
programas de ENAMI).




Carolina Soto

Yk

Nivel Estandar

Gerente de |+D o fundadora de una
Pyme de base tecnolégica (Startup)

Necesidades Dolores

* Validacion rigurosa de su tecnologia y superar la * Bajas tasas de adopcién (el 15% en Chile) sobre
aversion al riesgo de la industria minera. Necesita innovaciones validadas. Necesidad de pilotaje a
demostrar la viabilidad técnica y comercial de su escala industrial.
solucion.

Contexto Tecnologico

Objetivo

* Opera con soluciones de mediana a alta madurez Acceder a centros de pilotaje (como el CNP) y
(TRL 7 o 8), buscando demostrar que su participar en demostraciones o retos de
tecnologia esta probada en un entorno relevante. innovacion abierta para obtener contratos.
Requiere certificaciones y propiedad intelectual. Necesita feedback de usuarios finales para iterar

su prototipo.
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Patricio Mufoz

ool

Nivel Profesional

Director financiero de una mediana

minera

Necesidades

¢ Acceder a mercados de capitales y establecer
alianzas estratégicas para escalar la produccién y
la operacion.

Contexto Tecnologico

* Lidera con soluciones de alta madurez (TRL 8 0 9),
donde la innovacién se utiliza para optimizar la
productividad, seguridad y sustentabilidad. Busca
activamente la digitalizacion de la cadena
productiva.

Dolores

* Necesidad de invertir en 1+D para mantenerse a la
vanguardia tecnolégica y crear valor compartido.
Requiere una gestion profesionalizada vy
sistematizacion rigurosa de datos para atraer
inversion.

Objetivo

Facilitar el acceso a financiamiento de capital de
riesg. Colaborar con el hub para impulsar la
innovacion abierta y buscar oportunidades de
negocios que fortalezcan la cadena de valor
global.
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LOGO

SERVICIO DE SUSCRIPCION

Sobre nosostros

"Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit, sed do eiusmod
tempor incididunt ut labore et dolore magna aliqua. Ut enim ad minim
veniam, quis nostrud exercitation ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea
commodo consequat. Duis aute irure dolor in reprehenderit in voluptate
@ velit esse cillum dolore eu fugiat nulla pariatur. Excepteur sint occaecat
cupidatat non proident, sunt in culpa qui officia deserunt mollit anim id est
laborum.”

Para saber més -
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LOGO

[ wew ]

Bdsico

$Precio

@ Beneficio 1

@ Beneficio 2

O Beneficio 3

O Beneficio 4

O Beneficio 5

O Beneficio 6

Estandar Profesional
$Precio
$.P.reci0 @ Beneficio 1
Benef:cro L @ Beneficio 2
@ Beneficio 2 @& Beneficio 3
@ Beneficio 3 & Beneficio 4
@ Beneficio 4 @ Beneficio 5
O Beneficio 5 @ Beneficio 6
O Beneficio 6
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LOGO

[ vew ]

Beneficios del Servicio de
suscripcion
Alianzas
¢ Lorem ipsum dolor sit ame
* Lorem ipsum dolor sit ame
* Lorem ipsum dolor sit ame
¢ Lorem ipsum dolor sit ame
Oportunidades
* Lorem ipsum dolor sit ame
e Lorem ipsum dolor sit ame
* Lorem ipsum dolor sit ame
* Lorem ipsum dolor sit ame

Eventos, Workshops,
Masterclass

* Lorem ipsum dolor sit ame
¢ Lorem ipsum dolor sit ame
¢ Lorem ipsum dolor sit ame
« Lorem ipsum dolor sit ame

UNETEA
NOSOTROS
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LOGO

Contactanos
|NOMBRE
|E-MAIL
MENSAJE
ENVIAR
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e}(pande INICIO VIDEOS EVENTOS ~ CONTACTO 40 BUSCAR

somos FCh

SERVICIO DE SUSCRIPCION

k| Sobre nosostros

"Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit, sed
do eiusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna
aliqua. Ut enim ad minim veniam, quis nostrud exercitation
ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis
aute irure dolor in reprehenderit in voluptate velit esse cillum
dolore eu fugiat nulla pariatur. Excepteur sint occaecat
cupidatat non proident, sunt in culpa qui officia deserunt

mollit anim id est laborum."”




NUESTROS PLANES

PLAN PLATA

Accede a cuatro
Accede a dos beneficios Accede a todos

beneficios los beneficios

$35.000
MENSUAL
$50.000

$20.000 MENSUAL
MENSUAL SELECCIONAR

SELECCIONAR SELECCIONAR
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Beneficios del Servicio de
suscripcion

DESAFIOS TECNOLOGICOS PLATAFORMAS EXCLUSIVAS ACCESO A MASTERCLASS

na g - . Sesiones con expertos en mineria e innovacién
Postulacion preferente a retos formulados por Vitrinas tecnoldgicas, convocatorias cerradas, . N . N
sobre pilotaje, propiedad intelectual,

mineras, hubs e instituciones publicas. simuladores TRL y herramientas de riesgo. T T Te, L CosmTaiE,

SOPORTE PI ACCESO A TALENTO SENIOR VALIDACION TECNOLOGICA

Asistencia en vigilancia tecnoldgica, redaccion, Red de mentores y expertos para validar y Recursos y guias para probar tecnologias en
proteccién y vinculo con INAPI. escalar soluciones. entornos controlados.

DOS LOS NIVELES TIENEN ACCESO AL CALENDARIO MINERO
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ESTAMOS
aqui para ayudarte

Si tienes dudas, escribenos y nos pondremos en contacto contigo.

Seleccione tipo de empresa Nombre y Apellido

Teléfono Email

Nombre de empresa

Mensgler. T e AL o M s S A

[ ELT

somos FCh

CORPORATIVO COMUNIDAD SOCIAL

INICIO NOTICIAS o m

SOBRE EXPANDE PUBLICACIONES

DESAFIOS CONTACTO CONTACTANOS




SERVICIO DE SUSCRIPCION

Sobre nosostros

NUESTROS PLANES
PLAN PLA

Accede a cuatro
Accede a dos

beneficios
beneficios

Accede a todos
los beneficios

Beneficios del Servicio de
suscripcion

Pttt prrerdn 3 icn Krmduin por Vit lecaciigion,
P

S con et e s ot
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stk T y bt i . —_——

Sttt TRL y sttt

m [ —— [EP——
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oy

s 7 g s et ot
Frctmcrin y vk con ML pr— erzcn ety

*TOOCS LOS NIELES TIENEN ACCESD AL CALENGARIO MINERO

ESTAMOS

aqui para ayudarte

Sl Bomos dudas, G3CMDAROS ¥ 805 PORKFIMOS én CORLACTD CORBgO.
Saecdonn tpo o amprecn

Nermtre y Apelics
ruishioa
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LETALER M

VIDEOS EVENTOS CONTACTO 50 BUSCAR

SERVICIO DE
SUSCRIPCION

Sobre nosostros

"Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit, sed
do eiusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna
aliqua. Ut enim ad minim veniam, quis nostrud exercitation
ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis
aute irure dolor in reprehenderit in voluptate velit esse cillum
dolore eu fugiat nulla pariatur. Excepteur sint occaecat
cupidatat non proident, sunt in culpa qui officia deserunt

mollit anim id est laborum."
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Socios Clave

¢ Quién te puede ayudar?

Empresas mineras u operadoras:
Identifican desafios de innovacion y
financian seluciones.

ineras de tamafio interme Permiten
ciclos de validacion mas rapidos. Solo un
4% de los proveedores en etapa
temprana las explora hoy.
Proveedores y startups tecnolégicas:
Motor principal del desarrollo tecnolégico.
Gobierno y entidades pblicas:
Financian iniciativas, definen politicas
sectoriales y fomentan |a inversion.
Instituciones académicas y centros de
investigacién (1+D+i): Aportan
investigacion aplicada y talento.
Centros de pilotaje: Validacion y testeo
de tecnologias a escala industrial

] Repi
sector y fortalecen las conexiones entre
actores.

Capital de riesgo y socios

Actividades Clave

Operaci6n del servicio
Guraduria y actualizacién del repositorio de
informacion,
Organizacion y registro de las sesiones
formativas.
Mantencion del calendarie de eventos.
Gestion de los convenios que sustentan los
descuentos
« Acompafiamiento personalizado a
suseriptores.
Articulacién con el ecosistema
« Identificacion y articulacion de desafios.
« Filtroy seleccion de proveedores.
« Validacion de mercado y pruebas.
- Soporte a la implementacién
« Gestion de patrocinadores mineros.

Recursos Clave

+ Equipo humano: Personal altamente
calificado con experiencia en mineria,
gedlogos, ingeniercs, expertos en
tecnologia,

+ Infraestructura tecnoldgica: Plataformas
en linea, equipamiento,

ianzas: Con organizaciones

Aportan o facilitan la conexion con fondos.

Estructura de Costos

¢ Cuanto te costara?

Marketing.

Salarios.

Costos de administracion.
Inversiones en infraestructura.
Tecnologia.

itarias, ONGs, uni y
centros de investigacién, as! como otros
hubs de innovacién

« Capacidad de traduccién de impacto:
Expresar el impacto técnico en los
indicadores y el lenguaje del negocio
minero.

MODELO CANVAS REVISADO

Propuesta de Valor

¢ Queé haces diferente de la competencia?

+ Acceso a Financiamiento y Recursos
Proporcionar a las micro y pequefias
empresas proveedoras acceso a recursos y a
oportunidades de financiamiento.

» Conocimiento Especializado
Facilitar el acceso a conocimiento sobre la
industria minera chilena, asi como al
conocimiento general necesario para su
desarrollo.

« Validacion Tecnologica
Conectar a las empresas con espacios para
la validacion tecnolégica de sus soluciones,
proceso crucial para la adopcion. La
validacién de mercado asegura que las
innovaciones sean comercialmente viables y
respondan a una demanda real

» Enfoque en Soluciones Reales
Generar soluciones que satisfagan un
problema genuine y aporten valor al cliente:
deseables para el usuario, econémicamente
viables y técnicamente factibles.

Fuente de Ingresos
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Relacion con Clientes
< Como interactuas con

Comunicacion abierta y constante:
Plataformas en linea, sistemas de
mensajeria, reuniones periédicas.
Eventos participativos: Ferias
educativas, jornadas de puertas
abiertas.

Feedback: Encuestas periédicas para
recopilar retroalimentacion.

Medicion de resultados: Seguimiento
de la conversién entre piloto y contrato
de los proveedores suscritos.

Canales

4Cémo llegas a los clientes?

Digitales: Pagina web informativa y de
comercio digital, redes sociales
Presenciales: Participacion en
eventos de la industria minera,
seminarios, charlas, y reuniones
directas con clientes.

Publicaciones: Revistas
especializadas del sector.

¢ Cuantos ingresos tendras?

Segmento de Clientes

A quién ayudaras?

Proveedores tecnologicos mineros,
diferenciados segun su nivel de madurez
tecnolégica (TRL) y ya no seglin el tamafio
de la empresa

A . Validacién conceptual (TRL 1-4)
Cuenta con capacidad de desarrollo; valida
el concepto y busca financiamiento para
realizar pruebas. Presenta dificultades de
acceso a la industria, en contactos y en
conocimiento técnico.

B. Piloto (TRL 5-8)

Valido problematica y solucion. Realiza
pruebas a escala para refinar y optimizar en
condiciones reales. Genera experiencia de
negociacién con mineras.

C. Escalamiento (TRL 9)

Cuenta con soluciones implementadas en
clientes operativos. Busca crecer, sumar
casos de uso y desarrollar nuevos productos
o servicios.

» Cuotas de suscripcion (membresias), con tarifas diferenciadas segun el perfil de madurez tecnolégica del

proveedor, en reemplazo de la diferenciacién por tamaio de empresa.

+ La diferencia entre planes se expresa en la composicién de los beneficios y no en su cantidad: un proveedor en

validacion conceptual no req
prestaciones.

re una version reducida del plan de escalamiento, sino un conjunto distinto de
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