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CLAVES, METODOLOGÍA Y LIDERAZGO PARA

TRANSFORMAR EL MODELO 
DE NEGOCIO DE UNA PYME

álvaro gonzález–alorda
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John F. Akers
IBM CEO

Bill Gates
Microsoft CEO

Un ejemplo de los años 80:

• Dedican mucho tiempo a gestionar su propia complejidad.

• Al principio, las disrupciones aportan márgenes bajos.

• Las disrupciones emergen en mercados minoritarios.

• Los grandes clientes no demandan (no conocen) las disrupciones.

• Las disrupciones no añaden un valor claro a productos consolidados.

• Las disrupciones necesitan capacidades (personas) distintas.

• Las disrupciones exigen el rediseño de los procesos.

Por qué las empresas líderes no suelen ser disruptivas

Qué modelos
de negocio está
pidiendo el 
mercado. 1
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POCO SERVIDOS Necesitan más INCREMENTAL
prestaciones.

SATISFECHOS Están contentos. INCREMENTAL

SOBRESERVIDOS Necesitan menos. DISRUPTIVA
Y propuestas más
simples, fáciles,
accesibles…

NO CLIENTES Carecen de DISRUPTIVA 
recursos o de 
acceso al producto.

TIPOS DE CLIENTE QUÉ LES PASA TIPO DE INNOVACIÓN

BASADO EN:

Tipos de cliente / tipos de innovación

NECESIDADES

TIEMPO

INNOVACIÓN INCREMENTAL

CLIENTES POCO SERVIDOS
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DISTRIBUCIÓN
Gestión de cuentas
y personalización

CADENA DE VALOR
Integración y 
coordinación interna

CLIENTES
Necesitan más.

PROPUESTA DE VALOR
Compleja y sofisticada.

MODELO DE NEGOCIO HIGH-END

NECESIDADES

TIEMPO

INNOVACIÓN DISRUPTIVA

CLIENTES SOBRE SERVIDOS
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CLIENTES
Necesitan menos.

MODELO DE NEGOCIO LOW-END

PROPUESTA DE VALOR
Simple, fácil y accesible.

DISTRIBUCIÓN
E-coordinación
y “self-service”.

CADENA DE VALOR
Desintegración
y redes externas.

NECESIDADES

TIEMPO

INNOVACIÓN DISRUPTIVA

NO CLIENTES

POCO SERVIDOS Necesitan más INCREMENTAL
prestaciones.

SATISFECHOS Están contentos. INCREMENTAL

SOBRESERVIDOS Necesitan menos. DISRUPTIVA
Y propuestas más
simples, fáciles,
accesibles…

NO CLIENTES Carecen de DISRUPTIVA 
recursos o de 
acceso al producto.

TIPOS DE CLIENTE QUÉ LES PASA TIPO DE INNOVACIÓN

BASADO EN:

Tipos de cliente / tipos de innovación



6

PROCESO DE 
TRANSFORMACIÓN

La polarización de la demanda ¿Por dónde empezar?

job to be done!
(una tarea que resolver)

Falta de capacidad

DEFIBRILADOR
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Falta de recursos económicos
PROCESO DE 
TRANSFORMACIÓN

NANO 
(by Tata)
2.500 $

Falta de ocasión

GO-GURT 
(By General Mills)

Falta de tiempo

Wii (By Nintendo)
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Claves de éxito en la innovación disruptiva

• CLIENTES 
SOBRE-SERVIDOS

• NO-CLIENTES

simple

fácil

accesible

barato 2
Claves para lograr
diferenciación
en el mercado.

DEL MARKETING DE LA INTERRUPCIÓN 
AL MARKETING DE LA CONVERSACIÓN1 INTERRUPCIÓN
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CONVERSACIÓN
Si no eres capaz de describir tu
posicionamiento en 8 ó 10 palabras, 
no tienes un posicionamiento.“”

Seth Godin
Expert on Word of Mouth

GANAR TANTO LA CABEZA COMO
EL CORAZÓN DE LOS CLIENTES2

• Incidencias

• Entrega
correcta

• Oferta /   
Necesidades

• Preferencia 
de marca

• Entrega 
excepcional

• Prestaciones   
excepcionales
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CREAR RECUERDOS QUE INVITEN 
A VOLVER Y A RECOMENDAR3
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INICIATIVAS PARA MEJORAR
LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE4

ASPECTOS
TANGIBLES

ASPECTOS
INTANGIBLES

PRECIO       + INCOMODIDADES  + INSEGURIDADES

+
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+CÓMOD
O

CÓMO COMBATIR LA 
SENSIBILIDAD AL PRECIO5

ES CRÍTICO 
PARA EL CLIENTE

MEDIA

MEDIAMÁXIMANO ES CRÍTICO 
PARA EL CLIENTE

POCA DIFERENCIA ENTRE 
EL PEOR Y EL MEJOR

La sensibilidad al precio

MUCHA DIFERENCIA ENTRE 
EL PEOR Y EL MEJOR

MÍNIMA

10 años de vida
3 años sobre el colchón
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Claves para
transformar
una PYME.

3

Modelo de negocio en declive estructural

PROPUESTA 
DE VALOR

CLIENTES

CADENA 
DE VALOR

DISTRIBUCIÓN

tiempo

resultados

Falta de cohesión en el equipo directivo Clientes insatisfechos
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Empleados insatisfechos 4.000 metros
-30 grados

72 días
16 supervivientes

Ritmo
[lograr un equipo inspirado y 
cohesionado]

Qué es necesario cambiar 

- +   

APATÍA RELAJACIÓNABURRIMIENTO

PREOCUPACIÓN DOMINIOACOMODAMIENTO

ANSIEDAD

TALENTO

RETO

+

-

APASIONAMIENTOEXPECTACIÓN
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Rumbo
[diseñar una estrategia innovadora que impulse un nuevo crecimiento, 
y gestionar eficientemente el actual modelo de negocio]

Qué es necesario cambiar 
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Skate to where 
the puck is going 
to be, not where 
it is.
WAYNE GRETZKY
Hockey player 

“”
GRACIAS!

alvarogonzalezalorda.com


