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¿Magia en tiempos de crisis? 

2012 



Pensar como un diseñador 

puede transformar la forma 

en la que desarrolla sus 

• Productos,  

• Servicios,  

• Procesos 

e incluso su Estrategia 



Ideo's David Kelley 
& Tim Brown on 
"Design Thinking" 

Ideo's "Design Thinking MindMap" 



2008 





• Since 1952, more than 50 Stanford faculty, staff, and alumni have won the Nobel Prize, including 19 
current faculty members. 

• Stanford has the largest number of Turing award winners (dubbed the "Nobel Prize of Computer 
Science") for a single institution.  

• Stanford is the alma mater of 30 living billionaires,  
• 17 astronauts, and one of the leading producers of members of the United States Congress  





El proceso de “Design Thinking” 
comienza con empatía y utiliza 
métodos colaborativos y 
participativos, repitiendo las cinco 
etapas del proceso tantas veces 
como sea necesario hasta lograr una 
solución completa 

Observar y escuchar el 
problema o situación sin 
prejuicios ni ideas 
preconcebidas  

Definir el problema 
basándose en la 
evidencia de las 
observaciones 

Generar muchas ideas 
para las soluciones 
potenciales del 
problema definido 
(brainstorming) 

Investigar y construir 
ideas de trabajo 

Aplicar el prototipo de 
ejemplo a la situación o 
problema original 





1. Define el reto u oportunidad 

2. Recoge información 

5. Idea/ 

ilumina 

6. Evalúa /depura 

7. Prototipa /testea 

8. Evalúa los 

resultados/depura 

9. Implementa 

10. Iteratúa 

3. Reformula/ 

clarifica el reto 

 Design Thinking para la Innovación 

Auditorías / Benchmarking 
Tendencias / análisis del 

consumidor 

Arte / Ciencia / Cultura / 
Meditación / Soñar con ello Co-creatividad / Multi-disciplinaridad 

visual / Brainstorming / Escenarios de 
futuro 

4. Incuba 



Según 
FORTUNE, 
Steve Jobs  el 
emprendedor 
más grande 
de nuestra 
época 



1984 



Para Visionarios que: 

• Quieran cambiar 
las reglas del juego 

• Desafiar los 
antiguos modelos 
de negocio 

• Diseñar las 
empresas del 
futuro   

2010 



YVES PIGNEUR 

ALEXANDER 
OSTERWALDER 

2002 



2002 



2002 



YVES PIGNEUR 

ALEXANDER 
OSTERWALDER 

2004 



• Analicemos nuestro propio 
modelo de negocio.  

• Diseñemos nuevos 
modelos,  

• experimentemos,  
• ideemos,  
• juguemos.   
 



Utilizando métodos de diseño 

El método de lienzo de Alex Osterwalder 

Como? 



El número de oro 





 

LAS TRES PREGUNTAS 

  



¿Tienes 
espíritu 
emprendedor? 



¿Piensas constantemente en cómo crear valor y construir nuevas 
empresas o en cómo mejorar o transformar tu empresa? 



¿Buscas formas 
innovadoras de 
hacer negocios 
para dejar atrás 
los modelos 
anticuados? 



Si has contestado «si» alguna de 
estas preguntas,  

¡bienvenido a nuestro grupo!  

 
 
 





SUPERFICIE 

PATRONES 

DISEÑO 

MANOS A LA OBRA 

ANALISIS E 
INSPIRACION 

Alex Osterwalder.mht
Alex Osterwalder.mht
Alex Osterwalder.mht


GENERO PICTORICO 

PINCELES Y PINTURAS 

MANOS A LA OBRA ANALISIS E 
INSPIRACION 

SUPERFICIES 

PINTAR NEGOCIOS 



LOS CINCO 
PUNTOS 

CANVAS 



Un modelo de negocio 
describe las bases sobre las 
que una empresa:  

• crea 

• desarrolla  

• captura valor 





Bloques de 
construcción 

9 



Segmentos de clientes 

Business Model Generation Book. 



Propuestas de valor (Propuestas únicas de venta) 

Business Model Generation Book. 



Canales de distribución y comunicación 

Business Model Generation Book. 



Relación con el cliente 

Business Model Generation Book. 



Flujos de ingreso 

Business Model Generation Book. 



Recursos clave 

Business Model Generation Book. 



Actividades clave 

Business Model Generation Book. 



Red de Partners (socios estratégicos) 

Business Model Generation Book. 



Estructura de costos 

Business Model Generation Book. 



Segmentos 

de clientes 

Flujos de 

ingreso 

Relación con 

el cliente 

Canales de 

distribución y 

comunicaciones 

Estructura 

de  costos 

Propuesta 

de valor 

Actividades 

clave 

Recursos 

clave 

Red de 

partners 

Business Model Generation Book. 



Cómo Qué Quién 

$ 
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FOTO BY SYNTOPIA ON FLICK 



1. Desagregación: 
– Producto innovador 

– Cliente fidelizado 

– Costes bajos 

2. Long Tail 

3. Multiplataforma 

4. Gratis: 
– Publicidad gratuita: patrón de 

plataformas multilaterales 

– Patrón Freemium 

– Cebo y anzuelo 

5. Abierto: 
– De fuera adentro 

– De dentro a fuera 

 

 



John Hagel y Mark Singer, que acuñaron el 
término «empresa desagregada», creen que 

las empresas están formadas por tres tipos 

de actividades empresariales distintas con 

imperativos económicos, competitivos y 

culturales  diferentes : 

 

• Relaciones con los clientes 

• Innovación de Productos 
• Infraestructuras 
 

A su vez, Treacy y Wieserma sugieren que 

las empresas deberían centrarse en una de 

las tres disciplinas de valor que proponen: 

 

• Excelencia operativa 

• Liderazgo de producto 

• Intimidad con el cliente 

Según Hagel y Singer, la función de las 
empresas que se centran en las relaciones 
con los clientes consiste en buscar y 
conseguir clientes y en establecer relaciones 
con ellos. 
 
Asimismo, la función de las empresas que se 
centran en la innovación de productos es 
desarrollar nuevos productos y servicios que 
resulten atractivos. 
 
Por último, la función de las empresas 
basadas en infraestructuras consiste en 
construir y gestionar plataformas para tareas 
repetitivas y volúmenes elevados- 
 
Hagel y Singer sugieren que las empresas 
deberían separar estas actividades y 
centrarse únicamente en una de las tres 

  

En el bloque 
“Patrones” se 

muestra cómo se 
procede al análisis 
de los modelos de 
negocio utilizando 

desagregación  



ACTIVIDADES EMPRESARIALES 

Innovación de 
productos 

Gestión de relaciones 
con los clientes 

Gestión de 
infraestructuras 
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 Una entrada temprana 
en el mercado permite 
cobrar precios altos y 
hacerse con una cuota de 
mercado. La velocidad es 
esencial 

El elevado coste de 
captación de clientes obliga 
a conseguir una elevada 
cuota de gasto. Es esencial 
contar con una economía de 
campo 

Un elevado nivel de costes 
fijos requiere grandes 
volúmenes para conseguir 
un coste por unidad bajo. 
Es esencial contar con una 
economía de escala 

La lucha se centra en el 
talento. Pocas barreras de 
entrada. Prosperan muchas 
empresas pequeñas 

La lucha se centra en el 
ámbito. Consolidación 
rápida. Dominan unos 
cuantos jugadores 
importantes 

La lucha se centra en la 
escala. Consolidación 
rápida. Dominan unos 
cuantos jugadores 
importantes 

Se centra en los 
empleados- Se mima a los 
talentos creativos 

Orientación a servicios. “El 
cliente es lo primero” 

Se centra en los costes. 
Hace incapié en la 
estandarización, la 
previsibilidad y la eficiencia 

IM
P

ER
A
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V

O
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Desagregar 
(deshacer el ovillo) 

Hay tres ejes fundamentalmente de negocios: 
  
• Basados en las relaciones con los clientes 
• Basados en las innovaciones de productos 
• Basados en la infraestructura 

 
Los tres tipos pueden coexistir en una sola 
empresas, pero lo ideal sería que subdividan en 
entidades separadas, generando tres modelos 
de negocios en uno, con el fin de evitar 
conflictos o compromisos comerciales no 
deseados.  

1 

Business Model Generation Book. 



Desagregar (separar) 1 

COMPAÑIAS DE TELECOMUNICACIONES 
Las empresas de telecomunicaciones móviles han comenzado la 
separación de sus negocios. Tradicionalmente compitieron en la calidad 
de la red, pero ahora están alcanzando acuerdos compartiendo la red con 
sus competidores, externalizando operaciones en conjunto con los 
fabricantes de equipos, etc.  



Long Tail 
El modelo de negocio de larga cola 
(Long Tails) es simplemente vender 
menos de más. 
Se centra en ofrecer una gran 
cantidad de productos nichos, los 
cuales se venden en menores 
volúmenes.  
 
Requieren de bajo costo de 
inventario y de robustas plataformas 
productos de nicho disponible a los 
compradores interesados 
 

2 

Business Model Generation Book. 



Business Model Generation Book. 

Long Tail 2 MODELO DE NEGOCIO 

EJEMPLO 



Business Model Generation Book. 

Long Tail 2 MODELO DE NEGOCIO 

EJEMPLO 



plataformas  
múltiples 

Estos modelos de negocios basados en 
plataformas múltiples, tienen como fin 
reunir a dos o más grupos 
interdependientes y distintos de 
clientes. Estas plataformas son de valor 
para un grupo determinado de personas 
sólo si los otros grupos de clientes 
también están presentes.  
La plataforma crea valores, facilitando la 
interacción entre los diferentes grupos.  
 
A su vez éstas plataformas se robustecen 
cuando se extiende atrayendo más 
usuarios, (efecto Red) 

3 

Business Model Generation Book. 



Business Model Generation Book. 

multiplataforma 3 MODELO DE NEGOCIO 



multiplataforma 3 MODELO DE NEGOCIO 

sellaband.com 

EJEMPLO 



Gratis 
Los modelos de negocios ¨Gratis¨ 
están basados en que un segmento 
importante de clientes pueden 
beneficiarse del producto o 
servicio de manera gratuita 
continuamente.  
 
Diferentes modelos hacen posible 
la oferta gratuita, y los clientes que 
no pagan son financiados por un 
menor segmento de clientes.  

4 

Business Model Generation Book. 



gratis / 3 tipos 4 



gratis / freemium 4 MODELO DE NEGOCIO 

Business Model Generation Book. 



gratis / freemium 4 

5 años en el mercado 
400 millones de usuarios  
100 billones de llamadas gratis realizadas 
Los ingresos del 2008 fueron de U$S 550 millones 



“Todos los sectores que se  hacen digitales, 
acaban convirtiéndose en free" 
Chris Anderson 
 
“La demanda que se obtiene al precio de cero 
es inmensamente mayor que la que se puede 
conseguir con un precio low cost”  
Kartik Hosanagar 



gratis / cebo y anzuelo 4 MODELO DE NEGOCIO 

Modelo del cebo y el anzuelo  
(también llamado el de los productos atados).  
Consiste en ofrecer un producto básico a un precio muy 
bajo, a menudo con pérdidas (el cebo) y entonces cobrar 
precios excesivos por los recambios . 
 
Ejemplos :  Gillette, Epson, HP (impresora y cartuchos) 

Business Model Generation Book. 



Abiertos 

Los modelos de negocios abiertos, 
están siendo aplicados por las 
empresas para crear y capturar valor 
a partir de la colaboración con los 
clientes y socios externos.  
 

5 

Business Model Generation Book. 

Este proceso puede darse tanto desde adentro hacia 
afuera, explorando nuevas ideas propuestas por la 
empresa en conjunto con sus clientes y partners.  
O de afuera hacia adentro aplicando dentro de la 
empresa ideas externas.   



Abierto 5 

Business Model Generation Book. 

Open Innovation Marketplace 
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1. Inspiración de los clientes 

2. Ideación 

3. Pensamiento visual 

4. Creación de prototipos 

5. Narraciones 

6. Escenarios 

 

Diseño Técnica nº 1: 

Inspiración de los clientes 



1. Inspiración de los clientes 

2. Ideación 

3. Pensamiento visual 

4. Creación de prototipos 

5. Narraciones 

6. Escenarios 

 

Diseño Técnica nº 2: 

Ideación 



1. Inspiración de los clientes 

2. Ideación 

3. Pensamiento visual 

4. Creación de prototipos 

5. Narraciones 

6. Escenarios 

 

Diseño 

Técnica nº 3 

Pensamiento visual 



1. Inspiración de los clientes 

2. Ideación 

3. Pensamiento visual 

4. Creación de prototipos 

5. Narraciones 

6. Escenarios 

 

Diseño Técnica nº 4: 

Creación de prototipos 



1. Inspiración de los clientes 

2. Ideación 

3. Pensamiento visual 

4. Creación de prototipos 

5. Narraciones 

6. Escenarios 

 

Diseño Técnica nº 5: 

Narraciones 



1. Inspiración de los clientes 

2. Ideación 

3. Pensamiento visual 

4. Creación de prototipos 

5. Narraciones 

6. Escenarios 

 

Diseño Técnica nº 6: 

Escenarios 
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1. Entorno del Modelo de 
Negocio 

2. Evaluación del Modelo de 
Negocio 

3. Perspectiva de los 
Modelos de Negocio 
sobre la Estrategia del 
Océano Azul 

4. Gestión de múltiples 
Modelos de Negocio 

Estrategia 



1. Entorno del Modelo 
de Negocio 

2. Evaluación del Modelo 
de Negocio 

3. Perspectiva de los 
Modelos de Negocio 
sobre la Estrategia del 
Océano Azul 

4. Gestión de múltiples 
Modelos de Negocio 

Estrategia 

←
 E

X
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R
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O
 →

 
←
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TE
R

N
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 →
 

← POSITIVO → ← NEGATIVO → 



Estrategia 

¿Cuáles son en tu Modelo de Negocio …. 

OPORTUNIDADES 

DEBILIDADES 

AMENAZAS 

FORTALEZAS 1. Entorno del 
Modelo de 
Negocio 

2. Evaluación del 
Modelo de 
Negocio 

3. Perspectiva de los 
Modelos de 
Negocio sobre la 
Estrategia del 
Océano Azul 

4. Gestión de 
múltiples Modelos 
de Negocio 

←
 E

X
TE

R
N

O
 →

 
←

 I
N

TE
R

N
O

 →
 

← POSITIVO → ← NEGATIVO → 

← SALUDABLE → ← DAÑINO → 



1. Entorno del Modelo de 
Negocio 

2. Evaluación del Modelo de 
Negocio 

3. Perspectiva de los 
Modelos de Negocio 
sobre la Estrategia del 
Océano Azul 

4. Gestión de múltiples 
Modelos de Negocio 

Estrategia 

MODELO ACTUAL 

MODELO FUTURO 



1. Entorno del Modelo de 
Negocio 

2. Evaluación del Modelo de 
Negocio 

3. Perspectiva de los 
Modelos de Negocio 
sobre la Estrategia del 
Océano Azul 

4. Gestión de múltiples 
Modelos de Negocio 

Estrategia 

ENTORNO PRESENTE  ENTORNO PROYECTADO 



1. Entorno del Modelo de 
Negocio 

2. Evaluación del Modelo de 
Negocio 

3. Perspectiva de los 
Modelos de Negocio 
sobre la Estrategia del 
Océano Azul 

4. Gestión de múltiples 
Modelos de Negocio 

Estrategia PERSPECTIVA DE LOS MODELOS DE NEGOCIO SOBRE 
LA ESTRATEGIA DEL OCEANO AZUL 

ELIMINAR AUMENTAR 

CREAR REDUCIR 

¿Qué factores pueden ser eliminados 
de los que tradicionalmente ha 

utilizado el sector para competir? 

¿Qué factores deberían ser 
aumentados por encima de lo que es 

habitual en el sector? 

¿Qué factores nunca ofrecidos por el 
sector deberían ser creados ? 

¿Qué factores deberían ser reducidos 
muy por debajo de lo que es habitual 

en el sector? 



1. Entorno del Modelo de 
Negocio 

2. Evaluación del Modelo de 
Negocio 

3. Perspectiva de los 
Modelos de Negocio 
sobre la Estrategia del 
Océano Azul 

4. Gestión de múltiples 
Modelos de Negocio 

Estrategia COMBINACION DEL ESQUEMA DE LA ESTRATEGIA 
DEL OCEANO AZUL CON EL LIENZO DEL MODELO DE 
NEGOCIO 



1. Entorno del Modelo de 
Negocio 

2. Evaluación del Modelo de 
Negocio 

3. Perspectiva de los 
Modelos de Negocio 
sobre la Estrategia del 
Océano Azul 

4. Gestión de múltiples 
Modelos de Negocio 

Estrategia GESTIONANDO MULTIPLES MODELOS DE NEGOCIO 



1. Entorno del Modelo de 
Negocio 

2. Evaluación del Modelo de 
Negocio 

3. Perspectiva de los 
Modelos de Negocio 
sobre la Estrategia del 
Océano Azul 

4. Gestión de múltiples 
Modelos de Negocio 

Estrategia 

INVENTAR MEJORAR 
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Fase nº 1: 

Movilizar 



Fase nº 2: 

Comprender 



Fase nº 3: 

Diseñar 



Fase nº 4: 

Implantar 



Fase nº 5: 

Gestionar 


