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1. RESUMEN
Objetivo:

Este mddulo sefiala los beneficios de integrar estrategias digitales que mejoraran el rendimiento del
negocio. Aporta a los estudiantes ideas claras y coherentes sobre crear estrategias digitales que apoyen
los objetivos de la empresa y el desarrollo empresarial.

Trata de reunir los conocimientos aprendidos anteriormente en otros médulos DIGA para centrarse en la
integracién de una estrategia digital. Teniendo en cuenta el procesamiento de datos y la gestion del
rendimiento, este médulo considerara si la necesita incluir y como.

Contenido:
Las dreas que se incluyen en este modulo son:

e Digitalizacién en el dmbito empresarial

e TICen el proceso empresarial

e Desarrollando una plataforma digital en los distintos sectores de negocio

e Integrar estrategias digitales: Modelo Canvas o lienzo de modelo de negocio
e Plan de desarrollo personal

Toda la informacion presentada sera complementada con actividades, links hacia recursos, instrucciones
sobre actividades de aprendizaje.

Beneficios para los participantes:

Una vez finalizado el moddulo, los estudiantes serdn capaces como Entrenadores y educadores
empresariales (ETEs) de:

e Resumir las ventajas y habilidades de las estrategias digitales para el rendimiento del negocio.

e Explicar como los TIC pueden usarse para crear consumo, competidores e informacion de
mercado, generando y analizando las hipdtesis y apoyando un pensamiento creativo.

e Expresar la necesidad de desarrollar una plataforma digital en todos los sectores de la empresa.
(coherencia de la marca)

e Desarrollar estrategias digitales que apoyen a empresarios y ofrezcan beneficios empresariales.

e Identificar su desarrollo y aprendizaje personal en relacién con el disefio y evaluacién de las
estrategias.

Conceptos clave:

Digitalizacidn; Negocio/empresa; TIC; formacion en TICs; Plataforma digital; Formulacion de estrategias
digitales; Modelo Canvas o lienzo de modelo de negocio; Plan de desarrollo personal.
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2. HACIENDO POSIBLE Y APOYANDO EL DESARROLLO DE ESTRATEGIAS
EMPRESARIALES DIGITALES.

2.1. Digitalizacion en el mundo empresarial

La digitalizacidn esta reescribiendo como el mundo empresarial funciona. Es un factor clave que puede
determinar como las empresas-grandes y pequefias-pueden aumentar o perder valor.

La digitalizacién cambia el panorama en el que operan las pequefias empresas y mientras algunos
propietarios pueden considerar esto como una gran oportunidad, otros lo consideran como una
amenaza hacia su forma de trabajo.

Como entrenadores y educadores empresariales (ETE), nuestro trabajo es ayudar a empresarios y
pequeias empresas a entender los beneficios de la digitalizacion de manera que puedan informar sobre
las decisiones empresariales.

¢Cuales son los beneficios de la digitalizacién?

- Posibilita interactuar con los consumidores, proveedores, grupos de interés y empleados.

- Maneja la gestion de decisiones con acceso a informacién mejorada, rigurosa y actual (por
ejemplo incluyendo datos numéricos sobre tecnologias sociales o internet de las cosas,
interconexidn digital de objetos cotidianos en Internet).

- Permitir nuevas formas de trabajo o modelos operativos como compartir innovaciones de los
productos o atencion al cliente.

2.2. TIC en el proceso empresarial

TICs pueden ser usados para procesar informacion sobre consumidores, competidores y Mercado, crear
conceptos y procesos , generar y probar ideas y apoyar el pensamiento creativo. Algunas herramientas
pueden ser vistas en:

- Presiones sobre precio y rendimiento
Las estrategias digitales mejoran la transparencia facilitando la comparacion de precios, nivel del
servicio y la accidn del producto. Por ejemplo, los consumidores pueden cambiar entre otras
cosas minoristas digitales, marcas y servicios con solo un clic o toque de dedo. Estas
herramientas dindmicas permiten al consumidor compartir productos y servicios con simples
interacciones.

- Competidores salen de lugares inesperados
Puede ser facil y barato proporcionar soluciones digitales. Lo digital a menudo socava las
barreras de entrar en un Mercado y cambia las fuentes tradicionales de diferenciar a un
producto.

- EL ganador se lleva toda la dinamica
Las empresas digitales pueden tener todo tipo de beneficios- reduccidén de costes de transaccion
y mano de obra, mayor rendimiento, mientras también disfrutan de aumentos en la calidad de
las facilidades digitales y la propiedad intelectual.

- Instalacion automatica del modelo empresarial.
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A medida que las fuerzas digitales reducen los costes de transaccion la cadena de valor se
desagrega y los negocios se vuelven menos dependientes de sus proveedores. La tercera parte
de productos y servicios—bloques digitales Lego, a todos los efectos—pueden integrarse
rapidamente en las operaciones de negocios y rellenar los espacios.

- Software sustituye la mano de obra en los negocios digitales.
Los niveles de eficiencia y precisién pueden ser mejorados incorporando las tecnologias digitales
apropiadas.

- Reunir la oferta y demanda global
Las tecnologias digitales no conocen barreras. Esto puede abrir hacia mercados internacionales a
los empresarios y pequefias empresas con clientes que demandan elevar la presion de las
compaifiias globales para estandarizar sus ofertas.

- Evolucionando sin tregua en los modelos empresariales
Con las nuevas tecnologias y aplicaciones todo el tiempo, las empresas pueden continuamente
adaptarse y mejorar sus modelos.

Mas informacidn disponible aqui: Strategic Principles for Competing in the Digital Age

2.3. Desarrollar una plataforma digital en todas las dreas de negocios

No todas las nuevas o pequeias empresas tiene una plataforma digital o algun tipo de presentacién en
Internet. Los propietarios de estas empresas deberdn preguntarse:

- éQuiénes son nuestros clientes-ahora o en un futuro-?

- ¢COmo compran estos clientes?

- ¢Qué tipos de productos y servicios ofrecemos? ¢ Podemos atraerlos usando técnicas digitales?
- ¢Podemos usar Internet para mejorar nuestra accidn o reducir los costes?

- ¢Trabaja nuestra competencia online?

- ¢Nos podemos permitir seguir trabajando sin usar técnicas digitales?

Hynes (2015) averigud que los empresarios que no adoptan técnicas digitales les es dificil
mantener su ventaja competitiva y deberan luchar por su permanencia’.

2.4. Integrar técnicas digitales:Busines Model Canvas o lienzo de modelo de negocio

DIGA Investigacién, Encontré que mientras muchos empresarios y propietarios de pequefas empresas
estan utilizando las tecnologias digitales en su negocio, no estan integrados en sus operaciones ni han sido
planificados o considerados de manera integral. Para abordar esto y optimizar el impacto de la
digitalizacion, se recomienda que los ETE trabajen con empresarios / propietarios de pequefias empresas
para:

Establecer el contexto interno - revisar los objetos personales y empresariales del empresario para
definir una vision estratégica global para la empresa. Esto implica identificar las etapas de
desarrollo y deberdn ser impulsados por los valores del empresario ,donde y cuando quieren dirigir
el negocio. Este detalle se centra en las intenciones del empresario y los fuerza a tomar una
perspectiva a largo plazo de hacia donde va su empresa y que es necesario para llevarla al siguiente
nivel.
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Establecer el contexto externo - considerar los puntos de vista de las partes externas interesadas
para asegurarse de que lo que se entrega es relevante, no sélo para el empresario, sino también
para los principales interesados, incluidos clientes, proveedores y potenciales colaboradores. Las
tendencias emergentes en los medios digitales y la tecnologia tendrdn un impacto en las empresas
y consumidores de los proximos afios. Es importante que el "lenguaje de digitalizacion" no sea
visto como un elemento disuasivo o que impida la comprension de la tecnologia digital, ya que se
aplica al contexto de las pequefias empresas.

Completar un conocimiento, lenguaje, habilidades y necesidades practicas necesita un andlisis —
Comparando las habilidades existentes con las deseadas, cualquier brecha en las habilidades podrad
ser determinada — para el empresario y para toda su empresa.

Adoptar un enfoque integral a las técnicas integradas - considerar el negocio como un todo y la
digitalizacion como una serie de procesos y actividades vinculadas que apoyan al negocio para alcanzar
sus objetivos. Este enfoque estratégico implica establecer objetivos, metas y plazos para las acciones
para introducir e implementar tecnologias digitales en el negocio. Las evidencias sugiere que los
empresarios y las pequefias empresas tiendan a centrarse en herramientas y tecnologias en lugar de
tdcticas y estrategias - ¢como en vez de por qué?

Expertos en marketing, ‘Smart Insights’ (conocimiento inteligente) aportan una perspectiva adicional, e
identifican que estrategia de marketing digital podrd definir como la empresa:

e Encuentre sus ventajas y objetivo de ventas

e Hacer un presupuesto para [cliente] acquisicidn, conversion, retencion & crecimiento, servicio
e Ventajas de usar planteamientos digitales — como mejora la marca/producto/servicio

e Priorizar a quien va dirigido

e Priorizar productos / servicios

Mas informacion disponible aqui: Smart Insights- Digital Marketing Strategy

Business Model Canvas o lienzo de modelo de negocio

Un marco util para adoptar un enfoque de "todo el negocio" es el Business Model Canvas (BMC).
Proporciona un marco para considerar los componentes clave o bloques de construccién de cualquier
negocio - se puede aplicar a empresas y organizaciones que trabajan en diferentes sectores, de diferentes
tamafios y en diferentes etapas de desarrollo. El modelo canvas es una plantilla de gestion estratégica para
desarrollar nuevos modelos de negocio o documentarlos. Se trata de un grafico visual que se ha
desarrollado para ayudar a describir cdmo una empresa captura, crea y entrega valor. Cuenta con 9
bloques de construccién que consideran la propuesta de valor de la empresa (los beneficios
proporcionados por el producto o servicio que se ofrece), la infraestructura (sus recursos, actividades clave
y socios / colaboradores), los clientes (cémo llegar y la relacion con ellos) y (Ingresos y costes). Ayuda a las
empresas a alinear sus actividades ilustrando las posibles concesiones. Business Model Canvas es una
manera de pensar sobre el negocio de manera visual e intuitiva. En sélo una pagina, representa todo su
negocio. Es una forma dindmica de pensar en el negocio.

Para una descripcién detallada del Business Model Canvas, visitar Business Model Generation book
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The Business Model Canvas

Key Partners é Key Activities ﬂ Value Propositions e Customer Relationships ' Customer Segments n

Key Resources wal Channels

Cost Structure @ Revenue Streams é

@ Strategyzer

strategyzer.com

Su propuesta de valor-lo que te hace especial en el Mercado-es colocado en el centro. Las propuestas de
valor necesitan clientes y tu tendras que establecer una serie de relaciones con ellos e identificar los
medios que permitan darle valor a la propuesta de los clientes. Esto puede ser via internet, tiendas, etc.
esto se muestra en la parte derecha del modelo Canvas o parte de afuera. La parte de dentro en la parte
izquierda del modelo, considera las actividades y fuentes claves por ejemplo que necesitas hacer, y
socios clave o aquellos con los que necesitas trabajar para crear tu propuesta de valor

Este breve video proporciona un atil resumen: The Business Model Canvas

El BMC es muy usado — por empresarios que estan empezando y cuya compafiia estd creciendo,
estudiantes aprendiendo sobre como mejorar y desarrollar grandes organizaciones y el espiritu
emprendedor. Es originario de Estados Unidos (2011) pero ahora se usa alrededor del mundo.

Algunas de las ventajas de usar este modelo son:

1.Te obliga a pensar sobre tu negocio de manera estructural y formal.

2. Disminuye tu modelo a una serie de suposiciones que puedes examinar para validar o rechazar.

3. El disefio general y disefio grafico te hace pensar sobre los distintos aspectos claves del negocio. Cuando
ves una parte del modelo vacio, sabes donde necesitas esforzarte mas.

4. Es visual e intuitiva. Facilita comunicar ideas.

5.Es facil de crear y mantener. Esto hace que el modelo sea 4gil y que pueda ser cambiado constantemente
y adaptado para estar en armonia con la realidad a la que se enfrentan los negocios individuales.
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Al aplicar BMC a nuestra idea de estrategia digital, podemos adoptar un enfoque integrado y coordinado
para la adopcién de tecnologias digitales en cada una de las areas definidas.

La siguiente seccidn proporciona mas detalles sobre Business Model Canvas/lienzo de modelo de negocio

2.4.1. {Co6mo?

2.4.1.1. Recursos clave

Recursos clave

Los Recursos clave son el bloque de construccion que describe los activos mds importantes necesarios
para hacer que funcione un modelo de negocio. Cada negocio los requiere, y sdlo a través de ellos se
generan el valor y los ingresos.

Los recursos clave pueden ser fisicos, financieros, intelectuales o humanos. Un fabricante de microchips
necesita que le faciliten instalaciones de produccion en capital, mientras que un disefiador de
microchips depende mas de recursos humanos. Los recursos clave pueden ser propiedad o arrendados
por la empresa, o adquiridos a socios clave.

2.4.1.2. Actividades clave
Las actividades clave son aquellas cosas que deben hacerse para hacer que el negocio funcione. Cada
negocio requiere actividades clave, y naturalmente difieren dependiendo del tipo de modelo de negocio.

Las actividades clave son importantes en cualquier negocio, pero son especialmente en los siguientes
tipos de negocios:

Las empresas de produccion y fabricacion deben considerar cuidadosamente sus actividades de
produccidn, ya sean relacionadas con el disefio, la fabricacién, la entrega o el control de calidad.
Solucién de problemas - las empresas y organizaciones tales como consultorias, proveedores de
capacitacion, atencidn de la salud y otras organizaciones de servicios suelen centrarse en las actividades
de resolucion de problemas, requiriendo a su vez la gestidén del conocimiento y la capacitacidén continua
del personal.

Plataforma / red: crear o mantener plataformas puede ser una actividad clave, especialmente para las
empresas que proporcionan servicios en linea. Por ejemplo: - El modelo de negocio de Visa requiere una
plataforma comun entre bancos, comerciantes y clientes; Microsoft debe proporcionar un sistema
operativo fiable para apoyar productos de software de terceros y la plataforma de eBay es su sitio de
subastas y software. Las plataformas tienen que ser mantenidas, extendidas y promovidas.

2.4.1.3. Socios clave

Los principales socios son la red de proveedores y socios que hacen que el modelo de negocio funcione.
Las empresas forjan asociaciones para optimizar sus modelos de negocio, reducir el riesgo y / o adquirir
recursos.

Se distinguen comUnmente cuatro tipos de asociaciones:

1. Alianzas estratégicas entre no competidores.

2. Competencia: asociaciones estratégicas entre competidores.

3. Empresa conjunta para desarrollar nuevos negocios.

4. Relaciones comprador-proveedor para asegurar suministros confiables.

Normalmente hay tres motivaciones para trabajar con socios:

Optimizacion y economia de escala
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El objetivo es la mejor distribucion de los recursos y actividades. Puesto que una empresa
raramente dispone de todos los recursos necesarios para realizar cada actividad, entra en alianzas
con otras empresas que puedan suministrarselos a un precio dptimo.

Reduccion del riesgo e incertidumbre

Lo socios pueden reducir el riesgo o situaciones de incertidumbre. Los competidores normalmente
forman una alianza estratégica en un drea mientras compiten en otra. Blu-ray, por ejemplo, es un
formato de disco dptico desarrollado por un grupo con los principales fabricantes de electrénica
de consumo, ordenador personal y medios de comunicacién del mundo. El grupo cooperd para
llevar la tecnologia Blu-ray al Mercado, pero individualmente, los miembros compiten por la venta
de sus propios productos.

Acquisicion de recursos y fuentes particulares.

Las empresas y asociaciones aumentan sus propias capacidades confiando en otras para ganar
experiencia o recursos especiales. Los recursos pueden incluir conocimientos, licencias o acceso a
los clientes. Un fabricante de teléfonos mdviles puede patentar un sistema operativo para su
equipo en lugar de realizar uno interno. Un asegurador puede encontrar mejor confiar en un
agente para vender su politica en vez de desarrollar su propio personal de ventas.

Actividad 1

Especializacion y conocimiento de todos los factores que influyen en la accion de la empresa.

Objetivo (para las actividades (1-4)
e Desarrollar un Business Model Canvas, creando uno
® Pensar en los conceptos que se necesitan para crear un modelo.
Instrucciones
1) 4 Folios tamafio A4, post-its.
2) Descargar el modelo http://diytoolkit.org/media/Business-Model-Canvas-Size-A2.pdf
3) Imprimirloy juntar las hojas para crear un folio tamafio A2.

Individualmente o en grupos pequefios, escoge una pequefia empresa- una con la que te resulte familiar o
pensar una nueva forma de negocio-

Lo primero de todo, tenemos que pensar en las actividades, recursos y socios clave sobre el modelo y
aplicarlos a nuestra pequefia empresa.
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1.Escribe tus ideas sobre estos conceptos en post-its y pégalos sobre el modelo.
2. ¢Qué técnicas digitales utilizarias en estas dreas?
3. ¢Cémo podrian las técnicas digitales mejorar la accién de la empresa en esta area?

2.4.2. iQué?

Los siguientes conceptos del BMC corresponde a la pregunta ¢Qué?

2.4.2.1. Propuesta de valor

Las propuestas de valor son productos y servicios que crean valor a un segmento especifico de clientes .
Lo hacen resolviendo un problema del cliente o satisfacciendo una necesidad. Este bloque puede ser
pensado como un “paquete de beneficios” que un empresario o empresa ofrece a sus clientes.

Algunas propuestas de valor implican tecnologia. Algunos simplemente ofrecen un mejor servicio. Otros
son una mezcla de servicios y bienes mejorados. Hay muchos tipos de propuestas de valor, algunos de los
cuales pueden ser evaluados ( precio, rapidez del servicio) y otros se refieren a cualidades ( disefio, estado,
experiencia del cliente)

Tipos de propuestas de valor

Novedades

Algunas propuestas de valor satisfacen nuevas necesidades del cliente, ya sea porque la necesidad
no era reconocida o no habia nada parecido que se ofreciera. A veces, la novedad esta relacionado
con tecnologias. Los teléfonos moéviles por ejemplo, crearon una nueva industria en la
comunicacion moévil, o problemas sociales llegaron a ser importantes como el fondo de inversién
ético.

Accidn

Mejorar un producto o servicio ha sido una forma comun de aiadir valor al cliente. Sin embargo,
puede haber limites en el mejoramiento o no se desea que se mejore. El aumento de la accién de
los ordenadores, por ejemplo, con procesadores mas rapidos y mayor capacidad de almacenaje
no ha creado el crecimiento correspondiente a su demanda.

Customatizacion

Ademds de crear productos y servicios adaptados a las necesidades de los clientes hace segmentos
de clientes especificos, también crea valor. Ha habido un crecimiento en las empresas que
conectan la personalizacién con la pre-creacion de clientes

Terminando el trabajo

El valor se crea ayudando a un cliente a conseguir determinados trabajos necesarios. Roll-Royce,
por ejemplo, no solo fabrica, sino que mantiene los motores a reaccién, las compaifiias aéreas que
pagan a Rolls-Royce una tarifa por cada hora de funcionamiento de un motor.

Disefio

Un elemento de valor intangible pero muy importante para muchas empresas, especialmente en
las industrias de moda, accesorios y electrénica de consumo.

Marca/Estado

Las empresas trabajan duro para conseguir su imagen de marca , como usar un reloj Cartier o un
vestido de Valentino que te da un “status” . La eleccidn de los formadores es también parte de la
marca.

Precio

Ofrecer el mismo producto o servicio a un precio mas bajo puede crear valor en los mercados
sensibles a los precios. En general, sin embargo, el producto o servicio esta totalmente redisefiado,
como en las aerolineas “sin adornos” como easylet. Los periddicos gratuitos, emails, teléfonos
maviles, etc, van mas alld y suben sus ingresos publicando o promoviendo servicios premium.
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Reduccion de costes

Ayudar a los clientes a reducir costes es otra manera de afiadir valor. Salesforce.com, por ejemplo,
presenta una aplicacidén, Customer Relationship Management (CRM), que ahorra a las empresas
el gasto y los problemas de comprar, instalar y administrar el software.

Reduccion de riesgos

El riesgo reducido también crea valor-por ejemplo- ofreciendo garantia en muchos bienes y
servicios.

Accesibilidad

Ampliar la accesibilidad a productos o servicios es otra forma de crear valor. Netlets popularizé el
concepto de fraccionamiento de la propiedad de un avidn privado. Los fondos mutuos hacen que
aquellos con una cantidad de dinero modesto puedan acceder fondos o construyan carteras de
inversion diversificadas.

Comodidad/Utilidad

Las cosas que son mas comodas o faciles de usar también crean valor para los clientes. Apple llegd
a dominar el Mercado ofreciendo una facilidad sin precedentes para comprar, buscar, descargary
escuchar musica a través de iPods y iTunes.

2.4.2.2. Segmento de clientes
Son los diferentes grupos de personas y asociaciones que una empresa pretende alcanzar y servir. Los
clientes son el corazén del negocio y sin ellos ninguna empresa podria ser rentable.

Para entender y servir mejor a los clientes, suelen agruparse por segmentos que se distinguen por
necesidades comunes, comportamientos u otros atributos. Las empresas toman una decision conscientes
sobre que segmento servir y que segmentos deben ignorar, lo que les permite que afecte directamente a
su negocio. Los clientes pueden agruparse si:

1. Necesitan y justifican una oferta distinta

2. Se accede a través de diferentes canales /medios

3. Exigen diferentes tipos de relaciones

4. Tienen habilidades de beneficio diferentes

5.Estan dispuestos a pagar por diferentes aspectos de la oferta.

Actividad 2

Entender los requisitos de potenciales consumidores y moldear la propuesta de valor.

Vamos a pensar sobre la propuesta de valor y el segmento de clientes sobre el modelo.

1.Escribe tus ideas sobre estos conceptos en post-its y pégalos sobre el modelo.
2. ¢ Qué técnicas digitales usarias en este area ?
3. ¢Como podrian las tecnologias mejorar la accidon de tu empresa en estas areas?

2.4.3. {Quién?
Las siguientes etapas del modelo se centran en a ¢Quién?
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2.4.3.1. Canales /Medios
El canal del cliente es el bloque que describe como la empresa se comunica con el segmento de clientes
para ofrecer una propuesta de valor.

Canal se refiere a las maneras en las que un negocio:
1. Alcanza conocimiento en productos y servicios
2.Ayuda a los clientes a valuar su propuesta de valor, entender el producto/servicio ofrecido.
3.Permite al cliente a adquirir productos especificos y servicios.
4. Proporciona su propuesta de valor a los clientes
5. Proporciona apoyo después de la adquisicion

Atencion a este bloque del BMC para ayudar a las empresas a contestar preguntas como:

¢Qué canales son los mejores adaptados al segmento de tus clientes?
¢Cémo estamos consiguiendo clientes ahora?

¢Qué canales funcionan mejor? ¢ Cuales son los mas rentables?
¢Cémo estamos integrando las actividades de pre y post venta?

2.4.3.2. Relacion con los clientes
La relacién con los clientes es el bloque que describe los tipos de relacidon que una empresa establece con
un segmento especifico de clientes.

Relacionarse con los clientes puede haber sido conducido por uno o mas motivos:
1. Acquisicidon de clientes — conseguir mas clientes

2. Retencién de clientes — mantener los clientes actuales
3. Aumentar ventas - incitar a clientes actuales a comprar mas (aumentar las ventas ).

Actividad 3

Identificar y especificar necesidades de los consumidores y que es necesario para una relacién con éxito

Vamos a reflexionar sobre los canales/medios y la relacién de los clientes sobre el modelo.

1. Escribe tus ideas sobre estos conceptos en post-its y pégalos en el modelo.
2. ¢Qué técnicas digitales utilizas en estas areas?
3.éComo pueden las técnicas digitales mejorar la accién en estas areas?

2.4.4. Beneficios

Los siguientes dos conceptos del modelo se refieren a las finanzas de la empresa.
2.4.4.1. Estructura de coste
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El bloque Estructura de costes describe todos los costes incurridos para hacer que funcione un
modelo de negocio. Estos pueden calcularse con relativa facilidad una vez que se hayan definido
los recursos clave, las actividades clave y las asociaciones clave. Cada empresa trata de evitar
costes innecesarios, pero es importante distinguir entre los conductores de bajo coste que se
relacionan mas con negocios de tipo "sin adornos" y modelos impulsados por los valores. La
mayoria de los modelos de negocios caen entre estos dos extremos.

Cost-driven Los modelos de negocio basados en los costes minimizan los costes siempre que
sea posible, a menudo a través de una Propuesta de Valor de bajo precio, maxima automatizacién
y subcontratacién.

Value -driven Impulsado por el valor las empresas se centran en una propuesta de valor
superior, a menudo con un alto grado de servicio personalizado. Ropa de diseiio, hoteles de lujo y
gestion de activos entran en esta categoria.

Los diferentes tipos de costes que deben ser considerados incluyen:

Costes fijos Costes que siguen siendo los mismos, independientemente del volumen de bienes
producidos o de los servicios prestados. Ejemplos son salarios, alquiler y mantenimiento, por
ejemplo: unidades de fabricacidn, restaurantes e instalaciones de ocio.

Costes variables Costes que varian en proporcién al volumen de bienes producidos o servicios
prestados. Los ejemplos incluyen: stock, materiales, combustible y salarios.

Economias de escala Experimentado principalmente en la fabricacion donde los costes por
unidad disminuyen a medida que la produccidn se expande.

Economias de alcance Las empresas mas grandes pueden disfrutar de un mayor alcance de
operaciones de apoyo mutuo. Amazon, por ejemplo, pudo utilizar la tecnologia desarrollada para
la venta por Internet de libros y otros productos para ofrecer servicios de cloud computing a
precios competitivos.

2.4.4.2. Fuente de ingresos

Fuentes de ingresos es el bloque que representa el efectivo generado por cada segmento de
cliente. Tales Ingresos son el alma de un negocio.

Una empresa puede tener diferentes mecanismos de precios tales como precios de lista fijos,
negociacién, subasta, depende del mercado, depende del volumen o la gestion de rendimiento
gue generan diferentes flujos de ingresos:

Venta de activos

Un producto fisico se vende y se transfieren los derechos de propiedad .Por ejemplo, Amazon.com
vende libros, musica, electrénica de consumo, etc. Online Volkswagen vende automaviles, que
los compradores son libres de conducir, revender o disponer de.

Tarifa de uso

El uso de un servicio particular se vende dependiendo del uso. Una compafia de
telecomunicaciones puede cobrar por el tipo de llamada y minutos pasados en el teléfono. Un
hotel cobra a sus clientes por el tipo de habitacidon y noches ocupadas. Un servicio de entrega
cobra a los clientes la entrega de un paquete de un lugar a otro.

Cuota de subscripcién

Aqui se vende un acceso repetido o continuo a un servicio. Un gimnasio vende a sus miembros
una subscripcién mensual o anual para el acceso a sus instalaciones. World of Warcraft, un juego
de ordenador online , permite a los usuarios jugar en linea a cambio de una subscripcién mensual.

Préstamo/Alquiler/Arrendamiento
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Este flujo de ingresos se crea otorgando a alguien el derecho exclusivo a un activo particular por
un periodo fijo a cambio de una tarifa. Los prestamistas reciben ingresos recurrentes y los
arrendatarios pagan una fraccién del coste total de propiedad. Los alquileres (coches, cabafias.
Magquinaria agricola, etc) son ejemplos conocidos.

Licencia/Autorizacién

Aqui los propietarios conservan los derechos de autor mientras venden licencias a terceros. Las
empresas de comunicacion obtienen sus ingresos de esta manera, como hacen los que patentan
tecnologias particulares.

Gastos de corretaje

Los ingresos proceden de servicios intermedios prestados por cuenta de dos o mds partes.
Corredores y agentes de bienes ganan una comisidon cada vez que coinciden con éxito entre un
comprador y un vendedor. Los proveedores de tarjetas de crédito obtienen ingresos tomando un
porcentaje del valor de cada transaccion de venta ejecutada entre los comerciantes de tarjetas de
crédito y los clientes.

Publicidad

Las tarifas para anunciar un producto, servicio o marca en particular son la base de esta corriente
de ingresos. Los periddicos y la industria de los medios de comunicacidn en general se basan en
este enfoque, que se ha extendido a la publicidad de sitios web y ventas de software.

El precio

puede ser fijo o dinamico. El precio fijo se basa en variables estaticas; Una lista de precios es como
se indica en el folleto, etc, pero puede estar sujeto a descuentos dependiendo del nimero de
articulos comprados o servicio requerido. El precio también puede adaptarse a las caracteristicas
de un segmento de clientes concreto. El precio dindmico, por el contrario, depende de las
condiciones del mercado y estd sujeto al poder y habilidad de negociacion del comprador. En Yield
Management el precio depende del inventario y el momento de la compra (como en los asientos
de las aerolineas o en las habitaciones del hotel). El precio en los mercados en tiempo real se
establece dindmicamente por las condiciones de oferta y demanda. Los precios son el resultado
de la subasta de licitacion competitiva.

Al considerar la estructura de costes y los bloques de ingresos del modelo de negocio, empresarios
y propietarios de pequenas empresas deben preguntarse:

e (Qué estan los clientes dispuestos a pagar y para qué valor?
e (iComo estdn pagandolo actualmente y estan satisfechos?
e iCOmo ha contribuido cada fuente de ingresos en general a los ingresos y beneficios?

Actividad 4

Evaluacion de ingresos y costes y como contribuyen al éxito de la empresa.

Vamos a reflexionar sobre la estructura de los costes y el bloque de la fuente de ingresos.

1.Escribe tus ideas sobre estos conceptos en post-its y pégalos en el modelo.
2.éQué usan las técnicas digitales en estas areas?
3. ¢Como pueden las técnicas digitales mejorar la accion de tu negocio en estas areas?
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Caso estudiado

Andlisis del Amazon Business Model.

Puedes verlo aqui: http://www.digitalbusinessmodelguru.com/2013/07/analysis-of-amazon-business-model.html

Actividad 6

Evalta tu Business Model Canvas y tu uso de técnicas digitales en cada uno de los 9 bloques del modelo

Actividad 6 a: Haz una lista de las ventajas de usar este modelo.

Considera como son usadas las tecnologias a lo largo de los diferentes bloques del Business Model Canvas — ¢Cumplen
la funcion de...?

¢Potencia la relacién con clientes, grupos de interés, empleados, proveedores?éComo?
éMejora la cualidad de manejar decisiones?

¢Proporciona acceso a informacién actual y exacta?

épermite nuevas maneras de trabajar?

Actividad 6 b: prepara una estrategia digital y su plan de accién para una pequefia empresa:

Propdsito — describir como quieres mejorar la acciéon de la empresa, por ejemplo, incrementando los ingresos
de ventas.

Objetivo — describir como esperas alcanzar el propdsito, por ejemplo, consiguiendo un gran nimero de
clientes potenciales, construyendo relaciones mas fuertes con clientes actuales.

Actividades digitales — éQué pueden las actividades y herramientas adoptar para conseguir el objetivo?
¢Cuales son las ventajas y desventajas de las diferentes herramientas? ¢ Cudl es tu método favorito?

Acciones— ¢ Qué necesitas hacer? ¢ Comprar software?éAprender nuevas habilidades? éIniciar una formacién?
¢Acudir a un experto? ¢ Cuando se necesita hacer eso? ¢ Quién es responsable de esta accién?

Business Model Canvas — ¢ Qué aspectos del modelo estan relacionados con estos objetivos y actividades?
éHay alguna grieta? ¢Por qué? ése puede solucionar?

Practicas recomendadas
Business Model Canvas Intro & Best Practices - https://speakerdeck.com/ideasenabled/business-model-
canvas-intro-and-best-practices

Business Model Canvas, Innovation, and Lean Startup Best Practices in Large Organizations: Peer Group
Meeting Feb 10 - http://blog.strategyzer.com/posts/2015/1/9/business-model-canvas-and-leanstartup-
in-large-organizations
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5 Best Practices for Small Business Data Collection - https://www.gocanvas.com/content/blog/post/5-
best-practices-for-small-business-data-collection

Trabajo individual
Preparacién para médulo 5

Habiendo analizado tu Business Model Canvas:

1. Identifica 5 habilidades digitales necesarias para el éxito de la empresa.
2. Sugiere como un empresario puede acquirir estas habilidades.

Lo discutiremos al empezar el médulo 5

2.5. Plan de desarrollo personal

Este mddulo se ha centrado en el desarrollo de estrategias digitales.
Si consideramos el plan de desarrollo personal, los participantes son animados a reflexionar sobre:

* El estado de los competidores y si usan estrategias digitales.
* Evaluando su propia capacidad para ver si su compaiia es mejor que la de los
competidores o no, y si necesitan estrategias digitales.

3. CONCLUSION & REFLEXION

Digital Innovations for Growth Academy (DIGA) ha desarrollado una nueva e innovativa herramienta TICy
un programa de entrenamiento para Formacion de empresas y empresarios (ETEs) ofreciendo educacion
vocacional y formacidn en los campos de iniciativa y desarrollo empresarial. Esta formacién proporciona
oportunidades de ETEs para lograr centrarse en el aprendizaje de competencia digital, herramientas
digitales y sus procesos.

Hoy en dia, en la competencia empresarial, cada empresario deberia desarrollar estrategias digitales para
su empresa para incrementar las oportunidades de éxito.

Habiendo terminado este mddulo, los participantes serdn capaces de analizar, guiar y desarrollar
estrategias digitales para sus negocios o para al empresario o duefio de una pequeiia empresa. Y a describir
los fundamentos de como una organizacion captura, crea y ofrece valor.

Serdn capaces de elaborar documentos nuevos o ya existentes sobre modelos de negocio en solo una
pagina, tomando como modelo, Business Model Canvas, en el que describen una propuesta de valor,
infraestructuras, clientes y finanzas y usar esto para respaldar la formulacién de una estrategia digital.
Business Model Canvas ofrece una manera innovadora y efectiva de reflexionar sobre los negocios y a
captar ideas usando un marco y adoptando un enfoque completo sobre la empresa.
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4. FUENTES ADICIONALES DE INFORMACION

1. Sobre ‘Digitization in the business world’
Strategic principles for competing in the digital age. McKinsey&Company: business functions.

2. Sobre ‘ICT tools in the business process’
Strategic principles for competing in the digital age. McKinsey&Company: business functions.

3. Sobre ‘Developing a digital platform in business and across business’
How to Launch Your Digital Platform. Harvard Business Rewiew.

4. Sobre ‘Integrated Digital Strategies Formulation: Business Model Canvas’
Digital marketing strategy. Smart Insights.

5. Sobre ‘Business Model Canvas’

An app to create a Business Model Canvas.

Another way to create an online-digital canvas to share with others.
Useful to understand the concepts.

Youtube video: Business Model Canvas Explained

6. Curso online
A full course on udacity about Business Model Canvas.

5. APENDICES

APENDICE 1: Business Model Canvas
APENDICE 2: estrategias digitales y plantilla de plan de accién
APENDICE 3: Diapositivas PowerPoint



