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Resumen

La relacion entre el modelo de negocio y la innovacién tecnoldgica es un area muy debatida en
la literatura (International Engineering Consortium, 2006; Toro, J. M. A, y Giemes, 2015). Sin
embargo, los estudios existentes no han podido analizar exhaustivamente la interaccion entre
las innovaciones impulsadas por la tecnologia y las empresas con referencia al modelo
comercial. El objetivo de este estudio es cerrar esta brecha al proporcionar una idea del papel
del modelo de negocio en la eleccion de la tecnologia. El estudio ha explorado el impacto
mediador del modelo de negocios en la relacién entre el desarrollo tecnolégico y el desempefio
empresarial. Seguido por esto es la evaluacién del papel de la eleccién del modelo de negocio
en la evolucién tecnolégica. La investigacién ha utilizado informacién secundaria recopilada
principalmente de fuentes académicas para formar la base del argumento. Los hallazgos
revelan que el modelo de negocio interviene en el impacto de la innovacién tecnoldgica y en el
rendimiento del negocio. Ademas, la eleccion del modelo de negocio es la base de la evolucion
tecnoldgica.

Palabras Clave: Modelo — Negocio — Gestidon — Innovacién — Tecnol6gica — Estratégica
Abstract

The relationship between the business model and technological innovation is a highly debated
area in the literature (International Engineering Consortium, 2006, Toro, J. M. A, and Giiemes,
2015). However, existing studies have not been able to analyze exhaustively the interaction
between innovations driven by technology and companies with reference to the commercial
model. The objective of this study is to close this gap by providing an idea of the role of the
business model in the choice of technology. The study has explored the mediating impact of the
business model on the relationship between technological development and business
performance. Followed by this is the evaluation of the role of choosing the business model in
technological evolution. The research has used secondary information gathered mainly from
academic sources to form the basis of the argument. The findings reveal that the business
model intervenes in the impact of technological innovation and business performance. In

addition, the choice of the business model is the basis of technological evolution.
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1. INTRODUCCION

El modelo comercial se refiere al marco que se utiliza para identificar a los usuarios o clientes,
explorar sus necesidades, aborda sus necesidades basicas y monetiza el valor para la
empresa (Baden-Fuller y Haefliger, 2013). Con el rapido avance tecnol6gico, la innovacion
tecnoldgica se ha convertido en uno de los factores criticos de éxito para casi todos los tipos de
empresas. Sin embargo, la informaciéon empirica muestra que las innovaciones tecnolégicas y
los negocios no pueden discutirse sin considerar el rol del modelo de negocios (Toro, J. M. A, &
Guemes, 2015). Por lo tanto, el presente estudio tiene como objetivo discutir las implicaciones
del modelo de negocio desde diferentes angulos criticos en relacibn con la innovacién

tecnoldgica.

El documento esté estructurado en dos partes principales. Inicialmente, hay una investigacion
sobre la relacion entre las innovaciones tecnolédgicas y el rendimiento del negocio bajo el
impacto mediador del modelo comercial. Le sigue la exploracién sobre el papel de eleccion de
un modelo de negocio en el proceso de desarrollo tecnoldogico para discutir como las

diferencias en el modelo de negocios afectan la eleccion de la tecnologia.
2. UNA APROXIMACION AL MODELO DE NEGOCIO

En términos generales, un modelo de negocio se refiere a los planes que tienen como objetivo
implementar, las estrategias, los métodos y las técnicas correctos para establecer un negocio y
generar ganancias. El objetivo principal de definir un modelo de negocios es determinar el flujo
de ingresos y hacer que el flujo de ingresos genere ganancias. Por lo tanto, un excelente
modelo de negocio es aquel que garantiza una excelente fuente de ingresos y excelentes
ganancias (Osterwalder & Pigneur, 2013). Otro componente del plan de negocios es definir los
productos y servicios que una empresa tiene la intencién de introducir en el mercado. Le sigue
el desarrollo de estrategias y técnicas que se utilizan para promover y vender esos productos o
servicios en el mercado con el fin de generar ingresos. Ademas, también considera evaluar los
gastos anticipados (Newth, 2012).

En el centro de todo plan de negocios, existe la intencién de hacer que el negocio opere de
manera rentable en su respectivo mercado o industria. Cada categoria de negocio tiene su
propio tipo de plan de negocios. Existen variaciones en los planes comerciales con respecto a
la industria debido a la naturaleza de los negocios, las operaciones y los objetivos clave
asociados con cada negocio (Bridgeland y Zahavi, 2009). Un componente inicial del plan de
negocios es determinar su propuesta de valor. Una propuesta de valor constituye todo lo que
una empresa ofrece a sus clientes de una manera que crea valor para su publico objetivo. La

propuesta de valor debe determinarse de forma que diferencie a una marca de la competencia



(Futterer, Schmidt y Heidenreich, 2018). Para decir diferente, la propuesta de valor define como

una marca o producto lograra una ventaja competitiva en el mercado en el que opera.

Otra consideracién importante incluida en el modelo comercial es la proyeccién del inicio y
otros gastos. Es importante ser preciso y sucinto al evaluar los gastos, de modo que el costo
real del negocio debe permanecer alineado con el costo proyectado. Estos gastos también
deben justificar los planes para generar ganancias en un periodo de tiempo estipulado
(Schrauder, Kock, Baccarella y Voigt, 2017). Un proyecto inexacto de gastos puede no referirse
a algunos gastos generales criticos u otros gastos en los que pueda incurrir. A medida que
estos gastos no realizados incurran, afectara la rentabilidad y puede poner en cuestiéon de
interrogacién la viabilidad del negocio en una etapa posterior (Schrauder, Kock, Baccarella, &
Voigt, 2017). Por lo tanto, es importante que todos los gastos estén cubiertos en el modelado

de negocios con la justificacion provista para cada uno.

También es digno de mencion que hay varios tipos de modelos de negocios. Algunos de los
modelos comerciales tradicionales incluyen la franquicia, el distribuidor y el minorista, la venta
directa y un modelo de negocio basado en la publicidad. Estos modelos de negocios requieren
la minima participacion de la tecnologia y pueden implementarse utlizando métodos
tradicionales. Sin embargo, también hay algunos modelos comerciales que han resultado del
avance de la tecnologia digital e Internet. Uno de esos modelos de negocios es "click and
mortar" que (como lo implica el término) es la combinacién del modelo fisico tradicional y la
presencia en linea. Del mismo modo, una venta virtual es el modelo de negocio que depende
exclusivamente del comercio electrénico o de la venta en linea (Baden & Mangematin, 2015).
Explicado en otras palabras hace referencia a una forma de comercio electrénico en el que los
clientes compran a través de internet en los sitios web de los minoristas electronicos, pero
también pueden visitar fisicamente la tienda fisica del minorista. Las compras de "click and
mortar" ofrecen a los clientes la eficiencia de las transacciones en linea, asi como la

interaccién cara a cara de las tiendas minoristas.

Un modelo de negocio exitoso es aquel que asegura que una empresa esté en posicion de
satisfacer los requisitos basicos de sus clientes o clientes sin exceder el costo proyectado.
Tiene dos caracteristicas principales que incluyen un precio competitivo y un costo sostenible
(Baden & Mangematin, 2015). Aqui, también es importante mencionar que las empresas
tienden a revisar y revisar sus modelos de negocios segun los cambios en el entorno externo.
En su bisqueda por lograr una alineacion con el entorno externo para capitalizar las
oportunidades potenciales, siguen introduciendo cambios pequefios y grandes en los modelos
originales. A veces, incluso cambios transformadores pueden tener lugar en anticipacion de
altas recompensas, aunque también implican grandes riesgos financieros asociados con el

enfoque experimental (Schrauder, Kock, Baccarella, y Voigt, 2017).

3. INNOVACION TECNOLOGICA Y GESTION



En las Ultimas décadas, el mundo ha sido testigo de avances tecnoldgicos revolucionarios.
Existe una tendencia creciente a encontrar formas cada vez mas convenientes de atender a los
clientes entre las empresas. Por la misma razén, los clientes de hoy en dia también son
buscadores de conveniencia y exigen que sus necesidades se cumplan de manera
Optimamente conveniente (Martin, Delgado, Lépez y Navas, 2010). Estas tendencias han
alentado a la tecnologia a desempeniar su papel. Las tecnologias estan aumentando la facilidad
en la vida de las personas. Con cada afio que pasa, la relacién entre el negocio y la tecnologia
se fortalece cada vez mas. La tecnologia tiene su penetracion en casi todos los aspectos de los
negocios, incluida la planificacion, el alcance, la asignacion de recursos, la gestion de recursos
humanos, el marketing, la consultoria y la investigacion y desarrollo (Martin, Delgado, Lopez y
Navas, 2010).

Aqui, también es importante mencionar algunas de las innovaciones mas valiosas que han
reconfigurado el mundo comercial en la ultima década. Una de esas innovaciones es la
automatizacion, que ha facilitado la tarea de los empresarios y la administracion. Es una
solucién altamente innovadora que ha cambiado la carga de las tareas repetidas de la entrada
humana a la tecnologia. Ahora hay softwares y aplicaciones en el mercado que se pueden usar
para operar las funciones diarias que implican repeticiones. Estas operaciones pueden incluir,
entre otras, la némina de sueldos, la asistencia de empleados, la administracion de inventarios
y la seleccion de puestos de trabajo (Martin, Delgado, L6pez y Navas, 2010). Esta innovacion
ha aportado una mayor precision y transparencia en las operaciones comerciales que se llevan
a cabo mediante el uso de soluciones automatizadas. Al mismo tiempo, esta tecnologia
también ha permitido a la administracion ahorrar més tiempo para las actividades estratégicas
centrales y las tareas que pueden crear valor adicional para la empresa. Ademas, estas
tecnologias también tienen un beneficio relacionado con los costos ya que dan lugar a una
menor dependencia de los recursos humanos. Por lo tanto, las empresas pueden ahorrar la
cantidad que anteriormente estaban reservando para los salarios de los empleados que llevan

a cabo estas funciones manualmente (Martin, Delgado, Lopez y Navas, 2010).

Ademas, también hay tecnologias que han mejorado la experiencia de usuarios y clientes para
un negocio. Por ejemplo, el comercio electronico permite a los clientes reservar sus pedidos
utilizando portales en linea. Del mismo modo, los clientes pueden acceder a sus marcas
favoritas utilizando sus teléfonos méviles a través de las aplicaciones de teléfonos méviles
lanzadas por estas marcas para facilitar su uso (Martin, Delgado, Lopez y Navas, 2010). Estas
y muchas otras innovaciones impulsadas por la tecnologia han reformado las tendencias

comerciales en todo el mundo.

4. LA INNOVACION TECNOLOGICA, EL RENDIMIENTO Y LA FUNCION MEDIADORA
DEL MODELO COMERCIAL

Existe un gran debate en la literatura existente que se enfoca en la interaccién entre la
innovacion tecnoldgica y el desempefio comercial en términos de fortaleza competitiva,

ganancias financieras y otros indicadores de desempefio (Martin, Delgado, Lopez y Navas,



2010). En esta seccion, se analiza la literatura existente para evaluar la evidencia tedrica y
empirica de esta relacion mientras se considera el impacto mediador del modelo comercial. El
objetivo es evaluar en qué medida una innovacién impulsada por la tecnologia agrega valor a
un negocio y en qué medida el modelo de negocio juega un papel positivo 0 negativo en la

determinacion de este impacto.
4.1.Innovacion tecnologica y desempefio empresarial

Wagner, Beimborn y Weitzel (2014) sostienen que existe una conexion inseparable entre el
rendimiento empresarial y la innovacion tecnolégica. Es un aspecto importante de la gestion
estratégica. El avance tecnolégico en el mundo contemporaneo ha abierto las puertas a
oportunidades sin fin para las empresas. Las empresas pueden adoptar la tecnologia para
agregar valor a sus formas de servir a sus usuarios y clientes. Los autores han utilizado varios
ejemplos para fundamentar sus ideas. Por ejemplo, el uso de maquinas contadoras inteligentes
ha revolucionado la banca permitiendo a los clientes disfrutar de la experiencia de la sucursal
mientras procesan remotamente sus transacciones (Wagner, Beimborn y Weitzel, 2014). Estas
ideas son respaldadas por Ross (2011) que opina que la adopcién de la tecnologia se ha
convertido en un factor importante con potencial para contribuir al valor de cualquier empresa.
Es importante que los empresarios estén atentos a cualquier innovacion nueva en el entorno
externo y utilicen su prevision para garantizar su adopcién anticipada. Se argumenta ademas
que la adopcién temprana desempefia una funcion mediadora vital en la relacion entre la
tecnologia y la fuerza competitiva de las empresas. En otras palabras, las empresas que
adoptan una tecnologia anterior alcanzan el estado de las personas que marcan tendencias,
mientras que las que adoptan més tarde se marcaran como seguidores. Ciertamente, un lider

del mercado es siempre una mayor fuente de atraccién para los clientes (Ross, 2011).

Luftman, Lyytinen y Zvi (2017) también estan de acuerdo con estas ideas y usan el ejemplo del
negocio de restaurantes. Sostienen que hay una guerra en el sector de la hospitalidad con
respecto a la integracién tecnolégica. Los restaurantes que primero adoptan una tecnologia
disfrutan de un estado competitivo mucho mejor en comparaciéon con los restaurantes que
adoptan la misma después de presenciar el éxito de la tecnologia en el mercado. Sin embargo,
existe una interaccién general entre la adopcion de tecnologia y el rendimiento de una entidad

comercial.

También hay evidencia empirica para apoyar estos hallazgos. Por ejemplo, Yao, Jiang y Xu
(2016) han hecho una contribucion significativa a la literatura existente mediante la realizacion
de una investigacion sobre la agroindustria de China en relacién con el impacto de la
innovacion tecnolégica. La investigacién se basa en una encuesta de autoevaluacién subjetiva
que se centra en una muestra de 279 agro negocios en China. Los datos recopilados de las
empresas incluidas en la muestra se analizan utilizando modelos de ecuaciones estructurales.
Los hallazgos sugieren que existe una relacion significativa entre la innovacién tecnoldgica y el

desempefio de la empresa. Se encuentra que tales innovaciones afectan positivamente las



capacidades de investigacion y desarrollo, las capacidades de comercializacién, y la

comunicacion y la cooperacion utilizadas en marketing.

Koellinger (2008) realizdé una investigacion sobre una muestra de mas de 7000 empresas en
Europa para evaluar la relacion entre la innovacion y el rendimiento de la empresa. El
investigador descubri6 que las tecnologias basadas en Internet desempefian un papel
importante para ayudar a las empresas a alcanzar una gran fortaleza competitiva. Las
tecnologias basadas en Internet permiten a las empresas aportar innovacién que se traduce en
una mayor fortaleza competitiva y rendimiento financiero como resultado de una mayor

atraccioén y retencién de clientes.
4.2.Papel mediador del modelo comercial

Chae (2014) sostiene que gran parte de las investigaciones previas sobre la relacién entre la
innovacion tecnoldgica y el rendimiento empresarial es engafiosa, ya que ha simplificado
demasiado el asunto. No existe un concepto de innovacién tecnolégica exitosa a menos que
sea respaldado por la estrategia organizacional o el modelo que adopta una empresa. Visnjic,
Wiengarten y Neely (2014) también han respaldado estos hallazgos argumentando que era
inapropiado esperar que un enfoque revolucionario para el desarrollo de productos o la
innovacion radical genere grandes recompensas para las empresas sin hacer referencia al
modelo comercial. Ademas, se argumenta que el modelo comercial proporciona la base para
tomar una decisidon sobre el tipo de tecnologia. Esta interdependencia entre el modelo de
negocio y la integracién de la tecnologia lo convierte en un importante mediador en la

interaccién entre la innovacion tecnoldgica y el rendimiento de una empresa.

Hay un énfasis critico en la interoperabilidad en la creacion de redes y la integracion de
tecnologias. Una nueva tecnologia solo puede funcionar cuando es compatible con el
mecanismo de tecnologia existente. Es raro que una tecnologia funcione independientemente
de otras tecnologias dentro del mismo sistema de tecnologias. Para crear el valor 6ptimo, es
importante que las tecnologias y los sistemas estén interconectados para formar un todo
completo. Ademas conduce a interdependencias y a la naturaleza complementaria de cada
tecnologia (Prajogo, 2016). Este concepto allana el camino hacia la comprension del papel del

modelo de negocio.

Camisoén vy Villar-Lépez (2014) también han apoyado estas ideas, ya que se centran en la
relacién entre el modelo de negocio y la eleccién de la tecnologia. Sostienen que una empresa
no puede hacer una eleccién que no es apropiada para el modelo comercial. Cada adopcion
tiene como objetivo crear el ajuste con el modelo de negocio para convertirse en la fuente de
valor éptimo para el negocio. Las complementariedades entre los modelos de negocios, las
formas de monetizacion, la adopcién de tecnologia depende en gran medida del tipo de modelo
de negocio. Implica que no todos los modelos comerciales admiten ninguna tecnologia
especifica. Por lo tanto, es importante crear la alineacién entre la eleccién del modelo de

negocio y la elecciéon de una innovacion tecnolégica. Estos hallazgos construyen aln mas la



idea segun la cual una tecnologia solo puede ser adoptada si es respaldada por un modelo de
negocio. En otras palabras, el modelo de negocio juega un papel importante para ayudar a una
empresa a capitalizar las oportunidades que surgen en el entorno existente derivado del

avance tecnoldgico.

Las ideas discutidas anteriormente también se pueden entender con ejemplos simples. Por
ejemplo, Uber proporciona servicios de taxis a través de un portal en linea al que se puede
acceder a través de un teléfono movil. Los clientes acceden a la empresa a través de una
aplicacion de teléfono movil que pueden instalar en sus teléfonos méviles desde Google Store.
Los usuarios pueden ver la ubicacion de los taxis Uber cercanos a su destino abriendo el mapa
en su teléfono mavil. Uber usa Google Maps para este propésito. Se monetiza proporcionando
los servicios de transporte a cambio de las tarifas cobradas a sus clientes (Reillier & Reillier,
2017). A partir de este ejemplo, esta claro que el modelo de negocio de Uber depende en gran
medida de las tecnologias en linea que estan bien integradas entre si, como el mapa de
Google, la aplicacion de teléfono movil y Android (es decir, un sistema operativo). Se supone
que un nuevo competidor ingresa al mercado con un modelo comercial mas innovador. Este
nuevo competidor permitira al pasajero reservar sus viajes utilizando sus cuentas de redes
sociales al integrarse con plataformas de medios sociales como Facebook. El mapa y otras
caracteristicas también estan disponibles en la plataforma de redes sociales. Cualquier
competidor de este tipo puede atraer la atencion de un gran publico objetivo debido a una
mayor comodidad y un acceso mas facil. Uber también puede querer capitalizar la oportunidad
creada por un mayor soporte de la plataforma de redes sociales. Sin embargo, existe un
problema en cuanto a lo que Uber hara por sus clientes que se hayan acostumbrado a su
antiguo modelo. De hecho, requerird que Uber modifique su modelo comercial tradicional, que
puede ayudarlo a atraer nuevos clientes desde los sitios web de las redes sociales, pero puede
perder su gran base de clientes leales de sus segmentos existentes. Por lo tanto, la empresa
tendrd que abandonar la idea de la integraciéon de nueva tecnologia o tendrd que operar a
través del modelo comercial bilateral.

El papel mediador del modelo comercial también se puede entender a través del ejemplo de
Netflix.

Actualmente, Netflix ofrece servicios de transmisién basados en suscripcion. La compaifiia fue
fundada en 1997 y tiene su sede en California. Es importante tener en cuenta que el modelo
comercial inicial de la empresa se basé en los servicios de alquiler de DVD. Ofreci6 DVD de
alquiler a una amplia gama de clientes de DVD. Sin embargo, hubo una tendencia entre los
fundadores a adaptarse a cualquier cambio potencial en el entorno externo de la empresa. En
2007, la empresa se enfrenté a un desafio critico con la aparicion del sector de transmision en
linea que desafi6 al negocio tradicional basado en DVD debido a la mayor conveniencia y valor
(Keating, 2013). Netflix identificd la oportunidad con el surgimiento de nuevas tecnologias, pero
no estaba en posicion de adoptar esa tecnologia con su modelo comercial existente porque se

monetizaba vendiendo o alquilando DVD directamente a sus clientes. La nueva tecnologia no



podria haberse integrado con su modelo comercial existente. Por lo tanto, la empresa tuvo que
transformar todo su modelo de negocio. A partir del negocio tradicional de alquiler de DVD, se
transformd en un modelo que admite la transmision en linea de videos y canales. Para este
propésito, la compafiia tuvo que cambiar toda su infraestructura de tecnologia en lugar de
integrar una nueva tecnologia (Keating, 2013). A partir de estos hallazgos, es claro que la

adopcién tecnolédgica debe ser complementaria al marco o sistemas de tecnologias existentes.

5. PAPEL DE LA DECISION DEL MODELO DE NEGOCIO EN EL DESARROLLO DE
TECNOLOGIA

Una inmersion en el tema de la evolucion tecnologica revela que el desarrollo de la tecnologia
también depende en gran medida de la eleccion del modelo de negocio. Existe una gran
participacion de diferentes actores en el mercado para determinar la naturaleza de la evolucién
de la tecnologia. Estos actores incluyen principalmente emprendedores, integradores y
usuarios (Forés & Camisoén, 2016). Los actores tienen un marco cognitivo en la parte inferior de
su enfoque para vincular los planes de innovacién tecnolégica con las demandas centrales de
los clientes. Estos actores desarrollan modelos de negocios en sus mentes que juegan un

papel importante en la adopcién de tecnologia (Baden-Fuller y Haefliger, 2013).

Dado que esta seccion tiene como objetivo comprender como las diferencias en los modelos de
negocio tienen un impacto en la eleccién de la tecnologia adecuada, es importante considerar
dos roles diferentes, incluido el papel de la innovacion abierta y el papel de los usuarios. Aqui,
es importante construir una comprensién fundamental del concepto de apertura o innovacién
abierta. En términos de negocios, la apertura es la medida en que una empresa brinda apoyo
para la innovaciéon abierta. El término innovacién abierta, originalmente pertenece a
Chesbrough (2007), quien lo considera como el reconocimiento de la propiedad intelectual de
las empresas en el proceso de compra y venta antes de llegar a la etapa del producto. Sin
embargo, en la era moderna, la innovacién abierta asocia un significado méas amplio debido a la
explosion del avance tecnolégico. Ahora cada vez es mas dificil proteger la propiedad
intelectual de la tecnologia. Por lo tanto, existe una tendencia creciente entre las empresas a

compartir la tecnologia a través de un sistema de red abierta.

En un sistema de red abierto que se usa para compartir la tecnologia, multiples empresas o
negocios estan conectados y usan un sistema de tecnologia compartido. Las empresas no
requieren que otras empresas y competidores consideren ninguna compensacion por el uso de
la tecnologia en un sistema de red abierto. La razon principal para compartir la tecnologia con
los clientes es crear un entorno que fomente el aprendizaje a través de operaciones
colaborativas. De esta manera, las empresas pueden vigilar las decisiones tomadas por sus
competidores utilizando la misma red. Por lo tanto, pueden ver las decisiones altamente
exitosas como el punto de referencia para que sigan en el futuro. De esta forma, un sistema de
red abierto proporciona oportunidades de aprendizaje para todas las empresas de la red
(Baden-Fuller y Haefliger, 2013).



Sin embargo, también es importante sefialar que la direccion del desarrollo tecnoldgico no esta
simplemente determinada por la innovacion abierta o el intercambio de tecnologia. Es
importante considerar el compromiso del usuario como una variable clave en este sentido.
Aqui, el compromiso del usuario se relaciona con la eleccién del modelo de negocio (Foss y
Saebi, 2016). Segun una vision tradicional, una administraciéon tiene el conocimiento sobre las
preferencias y los habitos de compra de sus clientes. Sin embargo, los nuevos desarrollos han
desafiado esta vision al abrir las puertas a nuevas posibilidades y oportunidades. Ahora las
empresas son capaces de personalizar sus modelos de negocios para responder de manera
efectiva a los requisitos bésicos de los clientes. También se puede llevar a cabo una
personalizaciébn masiva, que es el extremo de la capacidad de respuesta a los requisitos

basicos de los clientes (Foss y Saebi, 2016).

Ahora los modelos comerciales son cada vez mas receptivos. Esta creciente capacidad de
respuesta ha llevado a las tendencias de la personalizacién masiva. Con esta tendencia de
personalizacion masiva, las empresas han permitido a los usuarios participar en los procesos
de toma de decisiones. Las firmas estan sugiriendo a los clientes que participen en los
procesos de toma de decisiones y proporcionen sus aportes que pueden usarse para dar forma
o remodelar las politicas y estrategias de una empresa. Todas estas actividades y
consideraciones estan dirigidas a optimizar la alineacién entre los deseos de los clientes y la
capacidad del negocio para satisfacer sus deseos (Martin, Delgado, Lopez y Navas, 2010). A
partir de estas explicaciones, esta claro que la participacion de los usuarios a través de la
tecnologia y el desarrollo del tipo adecuado de tecnologia es el tema de eleccién para el
modelo de negocio en lugar de la evolucién de la tecnologia en si. Crandell (2016) también ha
arrojado luz sobre el concepto de involucrar a los usuarios y clientes en los procesos de toma
de decisiones. El autor sostiene que la idea de co-creacion no es nueva y existe desde el afio
2000. Sin embargo, llevd tiempo mostrar su potencial y generar interés entre los empresarios.
Ahora las empresas consideran que es una piedra angular del éxito involucrar a los clientes en
sus procesos de produccion. Esto indica una creciente popularidad del concepto de co-creacion
donde las empresas consideran los aportes de los consumidores en el proceso de creacion de
una idea o producto. La idea implica el uso de las Ultimas tecnologias basadas en Internet, pero
se origina principalmente por la eleccion de un modelo de negocio en lugar de las

oportunidades derivadas del desarrollo tecnoldgico en el entorno externo.

La idea de la interaccion entre la eleccion del modelo de negocio y el desarrollo de la
tecnologia se puede entender a través de un simple ejemplo. Por ejemplo, DHL ha involucrado
a los clientes en el centro de su proceso de creacion. La compafiia ha implementado una
nueva idea de negocio que involucra a los clientes en los esfuerzos de la compafia para
alinear mejor su modelo comercial con las necesidades de los clientes. Una de las mejores
innovaciones que ha traido DHL es un proceso de investigacién que involucré a miles de
clientes. Los profesionales de la compafiia llevaron a los clientes en un viaje en el tiempo. Los
hicieron suponer como seria el mundo para el afio 2050 y lo que esperan que se vea un

servicio logistico y de entrega hasta entonces. Sobre la base de 6000 muestras recogidas de
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los clientes, DHL introdujo alguna innovacion que los clientes esperan en un futuro lejano
(Cradell, 2016). Por ejemplo, para traer mejoras con la administracion de inventario, DHL
introdujo Gafas de Realidad Aumentada que se crean conjuntamente con un cliente llamado
Ricoh. Algunas otras innovaciones que DHL trajo con la ayuda de sus clientes incluyen
“"Parcelcopter” (para dar agilidad a su proceso de entrega), informes, mantenimiento bajo

demanda y aplicaciones robéticas (Cradell, 2016).

DHL a través de ““Parcelcopter”” concluyé con éxito una prueba de tres meses de su tercera
generacion de Parcelcopter. La ejecucion de prueba, que forma parte de un proyecto de
investigacién e innovacién mas amplio, se llevé a cabo entre enero y marzo de 2016 en la
comunidad bavara de Reit im Winkl. Represento la primera vez en el mundo que un proveedor
de servicios de paqueteria ha integrado directamente un paquete de paquetes logisticamente
en su cadena de distribucién. Los clientes privados en Reit im Winkl y hasta en la meseta de
Winklmoosalm fueron invitados a probar las Packstations especialmente desarrolladas,
llamadas Parcelcopter Skyport. Durante el periodo de prueba de tres meses, simplemente
podrian insertar sus envios en el Skyport para iniciar el envio y la entrega automatizados por

Parcelcopter. En total, se realizaron 130 ciclos de carga y descarga auténomos.

Todas las innovaciones tecnolégicas presentadas por DHL se refieren a un enfoque consciente
que da forma al modelo comercial de la compariia de una manera que se alinea mejor con los
requisitos del cliente. Por lo tanto, es la eleccién para el modelo de negocio, una vez mas, que
se encuentra en la parte inferior de la evolucién de la tecnologia en la empresa. Por lo tanto, es
importante tener en cuenta que es la eleccion del modelo de negocio y el compromiso del
usuario lo que proporciona una plataforma para la integracion o el desarrollo tecnolégico. El
desarrollo tecnolégico en el entorno externo es enorme; Sin embargo, sin la opcion correcta

para el modelo de negocio, es casi imposible capitalizar las oportunidades que genera.
6. CONCLUSIONES

La investigacion revela que el avance tecnolégico en las Ultimas dos décadas ha revolucionado
los sectores empresariales. Ha permitido a los empresarios aportar innovaciones que pueden
optimizar el valor de una empresa. También se encuentra que las innovaciones impulsadas por
la tecnologia se dirigen principalmente a mejorar la comodidad para los clientes y agregar mas
valor a su dinero. Ademas, las innovaciones impulsadas por la tecnologia tienen un alto nivel
de aceptacion entre los clientes. Debido a las tendencias en aumento de los avances
tecnoldgicos y la creciente interconexién entre la tecnologia y las empresas, las empresas
tienden cada vez méas a adoptar soluciones innovadoras que pueden aportar el maximo valor a

Sus negocios.

También es importante anotar que las innovaciones que las empresas aportan para agregar
valor a sus clientes estan vinculadas positivamente con su desempefio. Aqui, el rendimiento se
refiere al desempefio del negocio en diferentes areas, como el desempefio financiero, la

fortaleza competitiva y la capacidad de atraer y retener mejor a los clientes a largo plazo. Se
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encuentra ademas que la adopcion temprana de una tecnologia produce mejores resultados
para una empresa en comparacion con la demora en la adopcion. Implica que las empresas
con un enfoque innovador generardn un mayor interés entre los clientes en comparacion con
las empresas que esperan el resultado de una innovaciéon mientras copian a un innovador

temprano.

Los hallazgos del estudio también revelaron que la interaccién entre la innovacion tecnoldgica y
el desempefio comercial fue bastante simplificada en estudios previos. Es necesario considerar
el papel mediador del modelo comercial cuando se trata de determinar el impacto de una
innovacion en el desempefio del negocio. Es importante que la adopcion de una nueva
tecnologia sea respaldada por el modelo comercial. Cada nueva tecnologia tiene que ajustarse
a una infraestructura existente de tecnologia que se basa en un modelo de negocio especifico.
Una empresa puede aprovechar al maximo el desarrollo de la tecnologia en el entorno externo
solo cuando la adopcion de una nueva tecnologia complementa su infraestructura de
tecnologia existente. Esta necesidad de complementariedades fue minimizada en la mayoria

de las investigaciones realizadas anteriormente.

Por otra parte, el estudio muestra que el modelo de negocio también se encuentra en la parte
inferior en lo que respecta a la evolucién de la tecnologia. Los resultados revelan que la
tecnologia esta experimentando una evolucién como resultado de las decisiones del modelo de
negocio por parte de los empresarios. La innovacion abierta y la co-creacién se han convertido
en las normas para las grandes corporaciones. Las empresas tienden a involucrar a los clientes
en el proceso de creaciéon con el fin de poder satisfacer de manera éptima sus necesidades
basicas. El viejo concepto que requeria que la administracién evaluara los requerimientos del
cliente y creara soluciones es reemplazado por una nueva idea de participacion directa de los
clientes. Implica que la ciencia moderna de la participacion del cliente se centra en la
comprension de los clientes sobre sus demandas y la creacion de soluciones para si mismos
en colaboracién con sus proveedores de servicios. Se encuentra que es el modelo de negocio
que proporciona soporte para la evolucion de la tecnologia a través de un sistema abierto o el
mecanismo de co-creacidn. Sin opciones apropiadas para el modelo de negocio, es imposible

que los empresarios adopten el tipo correcto de tecnologia.

Sin embargo, surge la pregunta de por qué estos modelos comerciales no existian antes del
advenimiento de la nueva tecnologia. La respuesta es que podrian haber existido, pero a
menor escala. Los sistemas abiertos y el crecimiento de la tecnologia de la informacion los han
llevado a una escala mayor. Implica que existe una interdependencia fundamental entre la
tecnologia y el modelo de negocio que proporciona la base para el desarrollo tanto del modelo

de negocio como de la tecnologia en si.

Con base en los hallazgos clave del estudio, algunas recomendaciones practicas para los

empresarios se describen a continuacion:
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» Es importante estar atento a las tendencias emergentes de la tecnologia. Un emprendedor
debe considerar la evolucién tecnoldgica en el entorno externo y debe prepararse para adoptar
la tecnologia que pueda maximizar el valor de su negocio. Sin embargo, es importante
establecer el modelo comercial de una manera que respalde la adopcién de una tecnologia

potencial.

* Los empresarios deben involucrar a los usuarios para mejorar el valor de su negocio. Los
usuarios o clientes pueden participar a través de un proceso de co-creacion. Este modelo de
negocio les permite profundizar en los requisitos basicos de su publico objetivo e integrar o

desarrollar el tipo correcto de tecnologias para satisfacer esas necesidades.

» También se debe dar la bienvenida a los clientes para que introduzcan una nueva tecnologia
que pueda integrarse con un modelo comercial especifico y pueda crear valor adicional para
los clientes. Deben aprender del ejemplo de DHL y otras empresas que tienen el modelo

comercial que respalda la co-creacién como parte de su proceso de creacién de valor.
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