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Hacer rentables 
los nuevos 
modelos de 
negocio orientados 
a los servicios



Las ofertas de servicios están reconfigurando los modelos de negocios en todos los sectores. 
Todo, desde la música (Spotify) hasta el fitness (Peloton), pasando por productos complejos como 
vehículos y motores a reacción (John Deere, Rolls-Royce), pueden ofrecerse como servicio. Sin 
embargo, hacer que estos modelos de negocios sean rentables no es fácil. Requiere una nueva 
forma de operar y una orientación de sus procesos y equipos en torno al cliente que, por lo general, 
no es compatible con los sistemas heredados.

Este salto a un modelo de servicio conlleva importantes cambios en las medidas de éxito y las 
relaciones con los clientes, ya que la calidad de los productos y servicios, ahora recae directamente 
en el proveedor de servicios, que necesita obtener el máximo tiempo de actividad al menor costo. 
El monitoreo e intervención remotas, como permite el Internet de las Cosas (IoT), las capacidades 
de machine learning, el servicio de campo eficiente y la logística de servicios desempeñan un papel 
fundamental en el éxito del negocio de servicios.

Posición para el crecimiento



¿Lo sabías?

El 37% de los ejecutivos de una 
encuesta del MIT tiene previsto lanzar 
nuevos modelos “como servicio” y el 
52% planea cambiar la forma de vender 
productos y servicios.1

El 82% de los ingresos derivados 
de los modelos de negocios 
digitales serán en plataformas.4

En 2025/26, los programas de 
suscripción de vehículos podrán 
representar casi el 10% de todas las 
ventas de vehículos nuevos en EE.UU.3

El 62% de las empresas ha implantado 
soluciones para gestionar una mayor 
demanda de interacciones y servicios 
online. Más de la mitad de los 
encuestados (53%) cree que el cambio 
se mantendrá después de la pandemia, 
a medida que los consumidores y 
clientes se asienten en la “próxima 
normalidad”.2

Cuatro de cada cinco empresas con 
planes para el 2021 evalúan nuevos 
modelos de negocios.1 
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Desafíos para establecer y hacer rentables nuevos modelos  
de negocio.

Incapacidad para agilizar las operaciones de producción y 
servicio, optimizar su cadena de suministro, reducir los costos  
de mantenimiento y medir el desempeño y la rentabilidad a la 
vez que se complace a los clientes.

Dificultad para mantener los productos, activos y equipos en 
funcionamiento para proporcionar un valor continuo a sus 
clientes y obtener visibilidad en tiempo real sobre el consumo,  
el análisis de servicios y el inventario de repuestos.

Mayor complejidad en las operaciones relacionadas con los 
productos y cambios de modelo de negocio, innovación de los 
servicios y sistemas de back-end.

Diseñar y lanzar productos y servicios rentables que mantengan 
a los clientes consumiendo servicios y renovando contratos, y 
minimizar la tasa de abandono.

Pregúntate si se aplican algunas de 
las siguientes situaciones:



¿Cómo sería el éxito 
de los modelos de 
negocio orientados 
al servicio?

Beneficios para la empresa

 ● Atrae y conoce mejor a los clientes, y permite 
el aumento de ventas y la venta cruzada para 
obtener ingresos adicionales

 ● Añade nuevas fuentes de ingresos, ajustando las 
inversiones y el ROI en función de los datos en 
tiempo real

 ● Amplía el control de los productos a lo largo del 
ciclo de vida del cliente

Beneficios para los clientes

 ● Mayor satisfacción y niveles de servicio

 ● Flexibilidad financiera y mejora de la capacidad 
para cambiar de CapEx a OpEx



Cómo puede ayudar Oracle

Permite obtener más valor alineando 
todos los datos y procesos de 
innovación—desde la idea hasta el servicioen una 
plataforma en la nube. Esto hace que la innovación 
sea más eficiente para que los clientes estén 
satisfechos y las empresas prosperen, incluso cuando 
se produzcan inconvenientes.

Capta y analiza los comentarios de los 
clientes y fabricantes, y los aprovecha para ofrecer 
excelentes servicios que mantengan a los clientes 
satisfechos y leales.

Transformar el negocio rápidamente 
para ofrecer cualquier producto como 
servicio. Proporcionar mejores resultados a los 
clientes a través de modelos de negocio basados en 
la suscripción y el consumo que permiten ofrecer 
cualquier producto como servicio.

Disponer de una visibilidad 
completa y en tiempo real de 
las operaciones del personal 
remoto es fundamental 
para garantizar los ingresos, 
aumentar el ahorro de 
costos, y construir relaciones 
positivas y duraderas con los 
clientes.”

— Enrique Blanco
Global CTO, Telefónica

“



Tres pasos para 
hacer rentables 
nuevos modelos de 
negocia orientados 
a los servicios

Diseña todo en torno al cliente.  
Conecta los procesos y el personal con las 
necesidades de los clientes.

Habilita la transformación de 
servicios y suscripciones.  
Agiliza los procesos para apoyar 
los nuevos modelos de negocio y 
la flexibilidad para adaptarse a las 
necesidades cambiantes del cliente.

Escucha y adáptate 
continuamente. Da prioridad a los 
comentarios de los clientes para mantener, 
ofrecer y rentabilizar continuamente 
servicios que tu cliente pueda adoptar 
rápidamente y utilizar de forma eficaz con 
mayor satisfacción.



Para obtener más información sobre cómo monetizar con éxito nuevos 
modelos de negocio desarrollados en torno a las necesidades de los 
clientes, visita nuestra página “Fomentar la innovación continua”.
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