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				01. Historia de las revoluciones industriales

			

		

		
			
				Alrededor del año 1800 comenzó la primera revolución industrial con el desarrollo y aplicación de la máquina de vapor para aumentar la productividad de un telar mecánico. Desde entonces la industria ha vivido varias revoluciones tecnológicas más: en 1900 gracias a la electricidad y poder desacoplar la producción y el consumo de energía se desarrolló la producción en cadena con las primeras líneas de montaje. Hacia 1970 la automatización y la electrónica cambiaron la manera de producir con la introducción de robots y máquinas automáticas. Alrededor del año 2000 se extendió el uso de Internet, aumentaron las capacidades de computación y almacenaje de datos al tiempo que se abarataba su precio y con todo esto conceptos como la conectividad, los sistemas ciberfísicos, el IoT y el Big data comenzaron a aparecer.

				Todos estos avances tecnológicos implicaron la aparición de nuevos modelos comerciales y de negocio que explotaban las ventajas que traían consigo las nuevas tecnologías. La primera revolución industrial cambió los mercados de productos, cambiando de comerciar con productos artesanales a un modelo económico basado en productos industriales con el consiguiente aumento considerable del sector secundario. La segunda revolución permitió evolucionar a un modelo de producción en serie que redujo el precio de los productos industriales aún más y los comoditizó. Esto tuvo como consecuencia la aparición de nuevas actividades como el marketing para poder aumentar las ventas de productos más baratos y parecidos entre sí y el crecimiento del sector servicios, dada la creciente importancia de otras funciones sobre la puramente manufacturera. La tercera revolución industrial generó modelos de negocio basados en la venta de servicios y soluciones en vez de productos. 

			

		

		
			
				Actualmente, la cuarta revolución industrial con el desarrollo a pleno potencial de nuevas tecnologías digitales (conectividad, adquisición de datos, analítica avanzada, etc.) está suponiendo también un cambio en los modelos de negocio que están aprovechando en plataformas (Uber, Apple, Facebook, …). 
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				Figura 1. Timeline de las revoluciones
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				02. Cambio en los modelos de negocio. De pipes a plataformas

			

		

		
			
				La cuarta revolución industrial ha supuesto la irrupción de modelos de negocio diferentes a los habituales en las tres anteriores basados en pipes. 

				La característica en cuanto a los modelos de negocio de la cuarta revolución industrial es la aparición de modelos de negocio que explotan los beneficios de las redes, basados en la facilitación de la conexión y compartición de información entre los distintos agentes de la red.
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				Figura 2. Cambios en las actividades económicas con los nuevos modelos de negocio
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				Los modelos basados en pipes se caracterizan por enfocar sus esfuerzos en la creación de valor para los consumidores con las siguientes características:

				La optimización interna de las ineficiencias (p.ej. redes de distribución sobredimensionadas)

				El consumidor como usuario central del negocio (canales de marketing, productos segmentados, …)

				La creación de valor para los consumidores por los productores
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				Figura 3. Cambio de modelo de negocio
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				La evolución hacia los modelos de plataforma, ha supuesto un cambio en el reparto de la creación de valor entre los agentes en el lado de la oferta y los agentes del lado de la demanda en de espacios de co-creación con las siguientes características:

				Los efectos de red benefician tanto a consumidores como a productores (Ver Figura 3)

				El foco está en productores y consumidores, no solo en consumidores

				La propuesta de valor se crea entre el consumidor y el productor

			

		

		
			
				Figura 4. Ecosistema de iPhone
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				Esto permite generar nuevos modelos de negocio basados en la creación de valor con menos recursos (Google, Apple, Facebook, Amazon, etc.). Las redes generan unos beneficios basados en el número de usuarios de la misma, diferentes a las economías de escala, que potencian el valor de los negocios:

				Efectos directos o efectos de un lado: se dan en un mismo lado de los agentes de la red (demanda u oferta) cuando el valor de estar en la red aumenta por cada usuario nuevo. Por ejemplo, cuanta más gente utilice LinkedIn, mayor valor tiene estar en esa red y no en otras con menos participantes.

				Efectos indirectos o efectos cruzados: se dan cuando el incremento de usuarios en un “lado” (oferta o demanda) de la red, tiene un efecto en el valor de la red para los usuarios del otro lado (demanda u oferta). Por ejemplo, cuantos más usuarios comparten datos con Google al inscribirse en sus aplicaciones gratuitas (Gmail, Calendar, etc.) más valor tiene Google para los anunciantes que ponen sus anuncios de manera mucho más dirigida a través de otras aplicaciones de Google (buscador, Google Maps, etc.)

				Tomando el ejemplo de Apple podemos examinar los dos efectos. Funcionalidades como iMessage, Facetime o el Game Center aumentan su valor en la medida en la que más usuarios tienen un iPhone y por ello se pueden usar con más usuarios, mostrando los efectos directos de red. Por otro lado, el App Store muestra efectos indirectos de red en los que los desarrolladores tienen una predisposición a crear aplicaciones y contenido de calidad al tener más potenciales usuarios a los que vendérselos. Esta oferta de aplicaciones y contenido de calidad hace que más usuarios se decanten por la red basada en el iPhone de Apple.

				En cuanto a la industria, ésta se enfrenta a un cambio de paradigma, en el cual, alrededor de los equipos productivos se pueden construir modelos de negocio con efectos de redes que maximicen el valor de los distintos agentes involucrados. En los siguientes ejemplos se ven 3 modelos de negocio basados en plataforma en industria:

				 Marketplace de capacidad

				 Marketplace de servicios 

				 Plataforma de equipos conectados para servitización
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				Figura 5 . Red industrial típica alrededor de los equipos productivos
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				Marketplace de capacidad

				HP y Siemens han creado una plataforma(1) alrededor de la tecnología de fabricación aditiva con la que buscan acelerar el crecimiento del uso de la llamada impresión 3D. La plataforma pone en contacto a diseñadores y fabricantes en un marketplace.

				Este tipo de integración busca unir la oferta con la demanda sin necesidad de incurrir en grandes costes de investigación de mercado de proveedores para los clientes ni en grandes costes de marketing para llegar a los clientes, aprovechando, además, la gran ventaja de la fabricación aditiva que es que no es necesario invertir en utillajes para realizar la fabricación en una máquina y la utilización de archivos estandarizados que permiten compartir información con facilidad.

				Este tipo de plataformas implementadas en industria permiten en un principio beneficios de red cruzados consistentes en la mejor utilización de la capacidad instalada para los productores y en precios más competitivos y una potencial mejora en tiempos de entrega para los clientes. Sectores con un grado alto de flexibilidad en la producción, como por ejemplo industrias de envasado en formatos relativamente estandarizados, podrían producir lotes de diferentes clientes de manera flexible.

				Marketplace de servicios

				Amazon Home and Business es una plataforma(2) del tipo marketplace que está centrada en los trabajos de mantenimiento y mejora de edificaciones uniendo en un mismo lugar a proveedores de diferentes servicios con los clientes según la zona geográfica común que tengan.

				En este contexto, los clientes disponibilizan parte de la información de los servicios de mantenimiento y mejora requeridos (tipo de trabajo, necesidades técnicas) y emite solicitudes de reparación y/o mejora para que las empresas de mantenimiento puedan cotizar por los trabajos publicados y realizar así un encaje en el que el tiempo de respuesta y el coste sea el óptimo.
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				(1) Siemens AG Communications. Siemens launches Additive Manufacturing Network to transform global manufacturing [recurso en línea], 26/04/2018. https://www.siemens.com/press/en/pressrelease/?press=/en/pressrelease/2018/digitalfactory/pr2018040255dfen.htm&content[]=DF
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					Figura 6. Marketplace de capacidad
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					Figura 7. Marketplace de servicios

				

			

		

		
			
				(2) Amazon Home https://www.amazon.com/b?ie=UTF8&node=8098158011
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				Plataforma de equipos conectados para servitización

				La creación de una red digital consistente en la conexión de la flota de máquinas de un mismo fabricante de bienes de equipo para compartir datos generados por las mismas va a cambiar la manera en que los fabricantes de bienes de equipo se relacionan con sus clientes. Que un cliente encuentre beneficio por conectar su máquina a la red formada por todas las máquinas en los diferentes clientes del fabricante y compartir los datos que produce la misma, lo será por los nuevos servicios que le podrá ofrecer el fabricante de la máquina gracias a la explotación experta de estos datos.

				Los nuevos servicios (p.ej.: recomendaciones avanzadas de optimización de parámetros, mantenimiento prescriptivo, recomendaciones personalizadas para overhauls y retrofits, etc) estarán fundamentados en la inteligencia que se puede extraer con herramientas de analítica avanzada aplicadas a los datos de funcionamiento extraídos en tiempo real de un gran número de máquinas similares conectadas en la misma red.

				También, al incluir la conectividad de la máquina como parte de la oferta de los fabricantes, se pueden ofrecer otra serie de mejoras al producto, que empieza a convertirse en una solución/servicio, como por ejemplo: “máquinas conectadas” listas para integrarse en las plataformas de big-data e IT corporativas; aplicaciones inteligentes embebidas en las máquinas para facilitar la gestión (dashboards de rendimiento, aplicaciones de mantenimiento y calidad predictiva, trazabilidad, etc.)

				Llevando al extremo las potenciales aplicaciones que da la explotación, los datos que proporciona la flota de máquinas y la ventaja competitiva de los fabricantes de conocer mejor sus equipos y cómo explotar estos datos, se vislumbra la posibilidad de cambiar radicalmente los modelos de negocio. Los fabricantes pueden llegar a cambiar su propuesta hacia esquemas más orientados a ofrecer servicios completos (en vez de vender equipos) como el pago por uso o pago por output, asumiendo parte del riesgo de la operación de sus equipos (calidad, MRO, puestas a punto) a cambio de un cambio en la modalidad de pago que beneficie a ambos lados involucrados.
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					Figura 8. Plataforma de equipos conectados para servitización
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				03. Un nuevo modelo de negocio: servitización mejorada con tecnología

			

		

		
			
				La transición de vender sólo los equipos, a crear una relación con los clientes alrededor de los servicios es una estrategia que actualmente está cambiando a las empresas fabricantes de bienes de equipo. Desde proveer pequeñas mejoras a los equipos hasta la venta de servicios de pago por output, pasando por ofrecer servicios avanzados de consultoría y mejora, hay un cambio de estrategia generalizado para poder seguir creciendo y haciendo más cautivos a los nuevos clientes y a los actuales. 

				Los fabricantes de equipo pueden mejorar sus resultados de ventas cambiando el modelo de negocio hacia la servitización, llegando a poder convertirse en una compañía proveedora de servicios durante largos periodos más que en un proveedor puntual de equipos y repuestos. Cuanto más intenso sea el nivel de servicios ofrecido más será el potencial impacto. En la Figura 9 se puede ver cómo está afectado el incremento en ventas dependiendo del grado de servitización.

			

		

		
			
				Figura 9. Evolución del impacto en función del grado de servitización
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				04. La tecnología como habilitador de modelos de negocio de servitización

			

		

		
			
				Para poder llegar a ofrecer estos servicios de mayor valor añadido, son fundamentales los habilitadores tecnológicos. La encuesta “The Future of Servitization: Technologies that will make a difference” de la Universidad de Cambridge, muestra que las tecnologías clave para el desarrollo de modelos de negocio de servitización son fundamentalmente digitales. 

				Conectividad y movilidad

				Analítica avanzada aplicada (optimización, calidad y mantenimiento predictivo)

				Tecnologías de paneles para el control de KPIs, monitorización, etc. 
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				Figure 10. Resultados de la encuesta
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				05. Rolls Royce Pay by the Hour y Total Care

			

		

		
			
				Rolls Royce lleva varios años ofreciendo a sus clientes de aviación civil (seguido por GE poco después) un modelo de relación basado en el pago por uso (Pay by the Hour) y en controlar y manejar ellos mismos los pasos críticos de la cadena de valor de la utilización de un motor de aviación (Total Care: repuestos, MRO, mejoras), con un fuerte apoyo en la digitalización de procesos y en extraer inteligencia de los datos generados por los motores.

				Para poder sustentar este nuevo modelo de negocio, Rolls Royce ha creado una nueva unidad de negocio de Control y Servicios de Datos.

				Actualmente el porcentaje de ventas derivadas de servicios es mayor del 50%, del cual más de la mitad, 28% del total, vienen de contratos de Power by the hour.
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				En Minsait creemos que las tecnologías digitales van a cambiar radicalmente los modelos de negocio de los fabricantes de equipo y que las tecnologías digitales van a ser la clave en estos cambios. Como empresa tecnológica queremos apoyar estos cambios basados en nuestras capacidades y experiencias diferenciales: somos expertos en tecnología digital, conocemos cómo impacta la tecnología en el negocio y tenemos experiencia de primera mano en dar servicios a terceros.
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