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PROPOSITO:

Describir los patrones de modelos de negocio mas relevantes en la literatura, conocer su dindmica y
servir como fuente de inspiracion para el desarrollo de tus propios modelos.

MOTIVACION:

«En arquitectura, “patrén” se refiere al concepto de captar ideas de disefio arquitecténico como
descripciones arquetipicas y reutilizables.»

Christopher Alexander, arquitecto

Experiencias generales Experiencias individualizadas

Al igual que NETFLIX, Lulu.com le dio la vuelta al modelo tradicional del sector editorial al permitir que
cualquiera pueda publicar sus escritos. Su modelo de negocio consiste en ayudar a los autores
aficionados o especializados a publicar sus obras. Lulu.com elimina las barreras de entrada
tradicionales y proporciona a los autores las herramientas necesarias para elaborar, imprimir y
distribuir su obra en internet. Este modelo difiere radicalmente del modelo tradicional, que selecciona
Unicamente las obras cuya publicacién pueda resultar rentable. De hecho, el éxito de Lulu.com
aumenta proporcionalmente al nimero de autores, ya que éstos se convierten en clientes. En pocas
palabras, Lulu.com es una plataforma multilateral al servicio de autores y lectores que ofrece una
larga estela de contenido especializado generado por los usuarios. Actualmente, miles de autores
utilizan las herramientas de autopublicacién de Lulu.com para publicar y vender sus libros. Este
modelo funciona porque los libros no se imprimen hasta que haya un pedido real y porque a Lulu.com
no le perjudica que un titulo determinado no se venda, pues no incurre en ningln gasto.

EXPLICACION:
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DESCARGAR MATERIAL APOYO S4 Y DESCARGAR MATERIAL APOYO S4B

En este sesion se describen modelos de negocio que tienen caracteristicas similares, organizaciones
similares de los diferentes mddulos del modelo de negocio o comportamientos similares. Estas
similitudes se conocen como patrones de modelo de negocio.

PATRON 1: El concepto de empresa «desagregada» sostiene que existen fundamentalmente tres
tipos de actividades empresariales diferentes:

La desagregacién de la infraestructura permite a una empresa poner toda
su atencion en la creacién de marca y la segmentacién de clientes y servicios. Las relaciones con los
clientes son su activo mas importante, alrededor del cual gira su actividad empresarial. Al
concentrarse en los clientes y aumentar la cuota de gasto de los suscriptores actuales, la empresa
puede aprovechar las inversiones que realizé a lo largo de los afios para captar y fidelizar clientes.

Asoclaciones T d‘_:,“ Actividades & Propuestas Al Relaciones =) Segmentos i:'
clave s clave e de valor 3 con clientes Nz de mercado I
La actividad clave es Relacion fuerte
la confianza de los Captacion

Innovacidn de productos suscriptores ganada Fidelizacién
Yy servicios, con el tiempo. Muy orientado Centrado en
infraestructura al servicio. Los dientes
adquirida a terceros. Recursos P Canales
clave [.l;:'
~
Los recursos clave son DUl B
la cartera de Clientes EFECTIVOS
Estructura Fuentes
de costes de ingresos
ELEVADO COSTO DE GRAN CUOTA
CAPTACION DE CLIENTE DE GASTO

Para la innovacién de productos y servicios, las empresas desagregadas
pueden recurrir a empresas creativas mas pequefas. La innovacién requiere talento creativo, una
cualidad que las empresas pequefas y dindmicas tienen mas capacidad para atraer.
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Asociaciones Actividades _;i P"“}";‘-’f"ms A, Relaciones | Segmentos ?:,
clave clave N de valor | con clientes g de mercado !
Promover la investigacion
B2B
y desarrollo para sacar
al mercado productos i
. P i Innovacién de Los productos y servicios
AEONCI0E NUEVDS. productos se pueden sacar al mercado
y servicios directamente, aunque
c o normalmente pasan por
Recursos oA Canales . P
i € _f}i s empresas B2B intermediarias
£, L g .
'\‘::;. que se dedican a las relaciones
con clientes.
Mutrir grupos de talentos
Estructura Fuentes
de costes Base de costes elevada de ingresos
3 El factor de novedad
debido a la lucha por el . X
: permite cobrar precios
talento creativo, el recurso
elevados.
clave de este modelo.

Un nivel elevado de costes fijos requiere grandes volimenes para conseguir un
coste por unidad bajo. Es esencial contar con una economia de escala. Los fabricantes de equipos
pueden explotar las redes a un coste inferior, ya que trabajan con varias empresas de

telecomunicaciones a la vez y, por lo tanto, se benefician de la economia de escala.

Fo )
s

Actividades _5{
clave P

Asociaciones
clave

Desarrollo y mantenimiento
de infraestructura

Recursos A
clave [

Desarrollo y mantenimiento
de infraestructura

Volumen a gran escala

Propuestas
de valor

AV
kAl

servicios de infraestructura.

o~

Relaciones |

conclientes 3

Segmentos [
de mercado

Las actividades y la oferta se
centran en la prestacidn de
servicios de infraestructura.

i e B2B
Canales (L I..f:";

Estructura

La plataforma se caracteriza
de costes

por sus elevados costes
fijos, que se rentabilizan
gracias a la economia de
escala y los volimenes
elevados.

f = Fuentes
s de ingresos

Los ingresos se obtienen
con margenes de beneficios
bajos y volimenes elevados.

* Cada uno de estos tipos tiene diferentes imperativos econdmicos, competitivos y culturales. ¢ Los
tres pueden coexistir en una misma empresa, aunque lo ideal es que se desagreguen en entidades
independientes con el fin de evitar conflictos o renuncias no deseadas.
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Innovacion de
productos

Gestidon de relaciones
con el cliente

Gestidn de
infraestructura.

El elevado costo de las :
Entrada temprana en el i de old Mivel elevado de costos
N mercado permite cobrar S saciiRade Cheanies fijos requiere grandes
= precios altos y hacerse _Lob]_;ga = congegmr unaE volimenes para
= elevada cuota de gasto. Es .
— con una elevada cuota = g conseguir un costo por
— de mercadso. La esencial contar con una A g
= velocidad es esencial. R
{Procesos empresariales)
La lucha se centra en Toichs 1
_— La lucha se centra en e La lucha se centra en
o= el talento. <mbi t S P
p— e e AL amnbito. la escala.
P = R & = - - - -

e eritrala: Brospetan Consolidacion rapida. Consolidacion rapida.
— h ' P Dominan unos cuantos Dominan unos cuantos
muchas empresas : - 5 ;

w jugadores importantes. jugadores importantes.

pequefas.

— Se centra en los : s Se centra en los costos
= : Orientacion a ] £ .
— empleados. Se mima PN X i Hace hincapie en la
— a los talentos »El _cliente es lo estandarizacion,
e ] . ] ] "
) creativos., primero” la previsibilidad
= redecible la
F—] A -
" eficiencia.

Las empresas de telecomunicaciones moéviles han empezado a desagregar sus actividades. Antes la
competencia se basaba en la calidad de la red, pero ahora las empresas prefieren compartir la red
con sus competidores o externalizar las operaciones de red a los fabricantes de equipos. ;Por qué?
Porque se han dado cuenta de que su activo clave ya no es la red, sino la marca y las relaciones con
los clientes.

Gestion de infraestructuras

MAMNTENIMIENTO :
DE REDES CAPTACION
PRESTACION DE FIDELIZ ACION
SERVICIOS
VOZ
PROVEEDORES LI CARTERA DE
DE EQUIPOS DE DATOS CLIENTES
TELECOMUNICACIONES CONSOLIDADA
CONTENIDO
" Relacia client
AR elacion con ciientes
VENTA AL POR
CARTERA DE MENOR
CLIEMTES
VOZ
MANTENIMIENTO DE REDES
DATOS
MARKETING
INGRESOS POR SERVICIOS

Innovacion de productos
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PATRON 2 LA LARGA COLA: Vender menos de mas, ofrecer una amplia gama de productos
especializados que, por separado, tienen un volumen de ventas relativamente bajo. El total de las
ventas de productos especializados puede ser tan lucrativo como el modelo tradicional, donde un
numero reducido de éxitos de ventas generan la mayor parte de los ingresos. Los modelos de negocio
de larga cola requieren costes de inventario bajos y plataformas potentes para que los compradores
interesados puedan acceder facilmente a los productos especializados.

https://www.youtube.com/watch?v=9CZ0_r9IL8A

PATRON 3 PLATAFORMAS MULTILATERALES : Relne a dos 0 mas grupo de clientes distintos pero
interdependientes. Este tipo de plataformas solamente son valiosas para un grupo de clientes si los
demas grupos de clientes también estan presentes. ¢ La plataforma crea valor al permitir la
interaccién entre los diferentes grupos. ¢ El valor de las plataformas multilaterales aumenta a medida
gue aumenta el nimero de usuarios, fenédmeno que se conoce como «efecto de red».

Asociaciones a7 | Actividades &} dPropu;esms Relaciones (™) Segmentos 5
P g A , .
clave . clave o Lo Lo conclientes 32 de mercado !i
Gestidn,
prestacidn de N g i ; Los modelos de negocio que
S ormalmente, la propuesta :
servicios y la be val ! | prop presentan un patron de
i e valor crea valor en
promocién de la : i 5 plataforma
tres dreas principales: A ——
plataforma. 1) atrae a grupos de :
: 2 una estructura diferente,
usuarios (es decir, 4 d 5
iy = cuentan con dos 0 mas
Recursos e segmentos de mercado); Canales r'"_ -y . 3
clave i 2) pone en contacto diferentes 1y segmentos de mercado,
)
Nt Segmentos de mercado, y cada uno con una propuesta
El recurso clave 3) reduce los costes mediante de valor distinta y una
la gestion de las fuente de ingresos asociada.
de este patrdn : 5
P transacciones en la plataforma. Ademads, un segmento de
de modelo de mercado no puede existir
negocio es la sin los demds.
plataforma.
Fuentes de ingresos
Estructura i . ;
de costes Cada segmento de mercado representa una fuente de ingresos diferente.
Puede que uno o varios segmentos disfruten de ofertas gratuitas o a
5 precios reducidos, que se subvencionan con los ingresos generados en
Los principales costes de este patrén proceden los demés segmentos de mercado.
del mantenimiento y el desarrollo de la plataforma. | |5 eleccign del segmento que recibe la subvencién es crucial, ya que
puede determinar el éxito de un modelo de negocio de plataforma multilateral.

Conversién de Apple en un operador de plataforma: La evolucién de la linea de productos de Apple
desde el iPod hasta el iPhone refleja la transicion de la empresa hacia un patrén de modelo de
negocio con una plataforma potente. En sus inicios, el iPod era un dispositivo auténomo; a diferencia
del iPhone, que se convirtié en una potente plataforma multilateral con aplicaciones de terceros que
Apple controla mediante su tienda App Store.
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iPon iPop E 1TUNES IPHONE v APPSTORE
2001 2003 2008
Apple lanzo el iPod en 2001 como un producto En 2003, Apple introdujo la tienda musical En 2008, Apple consolidd su estrategia de
autonomo. Los usuarios pedian copiar sus CD v iTunes Store, que estaba muy vinculada al iPod. plataforma con el lanzamiento de la tienda
descargar misica de internet en el dispositivo. Esta tienda, donde los usuarios podian comprary ~ App Store para el deseado iPhone. En esta
El iPod era una plataforma tecnolagica para descargar musica digital con mucha comodidad, tienda, los usuarios pueden realizar bisquedas,
el almacenamiento de miisica procedente de fue el primer intento de Apple de explotar la comprar y descargar aplicaciones directamente
diversas fuentes. No obstante, en sus inicios, funcidn de plataforma. Basicamente, iTunes desde latienda iTunes Store e instalarlas en
Apple no explotaba la funcion de plataforma del  ofrecia una forma de contacto directo entre los sus teléfonos iPhone. Los desarrolladores de
iPod en su modelo de negocio. propietarios de los derechos de la musica v los aplicaciones deben vender todos sus productos
compradores. Esta estrategia catapultd a Apple a través de la tienda App Store, v Apple se
a su posicion actual como principal minorista de queda con una regalia del 30 % de cada venta.

miisica en linea de todo el mundo.

PATRON 4 GRATIS COMO MODELO DE NEGOCIO: Al menos un segmento de mercado se beneficia
constantemente de una oferta gratuita. Una parte del modelo financia los productos o servicios que
se ofrecen gratuitamente.

Asoclaciones (T, 7;;\ Actividades _;:l Propuestas Relaciones (™) Segmentos r
clave & clave e de valor conclientes 32 de mercado !i
GESTION ¥ AMUNCIANTES
MANTENIMIENTO ESPACID
DE LA PLATAFORMA
FUBLICTTARIC) Los productos y servicios
+ FRECUENCIA .
gratuitos generan
Recursos o Canales rf_h_"fﬂ- Muchetraficaenla
clave :k‘%i “w plataforma e incrementan
L b
e su atractivo para los
anunciantes.
PLATAFORMA it
O SERVICIO
CLIENTES
. Fuentes de ingresos
de costes Los principales costes estan relacionados -
con el desarrollo y el mantenimiento de la TARIFA POR ANUNCIO
plataforma, aunque también puede haber
costes de generacion de trafico y fidelizacion. GRATIS

PATRON 5 MODELOS DE NEGOCIO ABIERTOS: Se utilizan para crear y captar valor mediante la
colaboracidn sistematica con socios externos. Esto puede hacerse «de fuera adentro», aprovechando
las ideas externas de la empresa, o «de dentro afuera», proporcionando a terceros ideas o activos
que no se estén utilizando en la empresa.
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EJERCICIOS:
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A. Profundizar en cada uno de los patrones, puede utilizar el libro guia "Generacién de modelo de
negocio" del autor: Alexander Osterwalder, Yves Pigneur- Generacién de modelos de negocio. 2011

B. Realizar un cuadro comparativo, teniendo en cuenta las siguientes opciones:

MODELO Definicion Actividad Clave Propuesta de

valor
Desagregacion

La larga cola:

Plataformas
multilaterales
GRATIS

Abiertos

EVALUACION:

En su libro de investigacion incluir el disefio del canvas en el espacio
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