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MODULO 6 - INNOVACION Y TRANSFORMACION DIGITAL
Transformacion digital y
tecnologias disruptivas

Del dato a la decisiéon, y de la decisién al nuevo modelo de
negocio

En un mundo donde el cambio es la Unica constante, la transformacién
digital ya no es una opcion reservada a grandes empresas. También es
una necesidad urgente para las pymes que quieren seguir siendo
competitivas.

Esta fue la premisa que nos trasladé Francisca Rubio, ingeniera, fisica y
experta en innovacion digital, en una clase que fue mucho mas alla de
la tecnologia: una vision profunda, estratégica y aplicable para
redisefiar el negocio desde el dato, la innovacion y el valor.

Mas alla de digitalizar: transformar con propésito

Aprendimos a distinguir entre digitalizaciéon (informatizar tareas) y
transformacion digital (repensar procesos, propuesta de valor, canales
y modelo de negocio). Este cambio no comienza instalando
herramientas, sino redefiniendo cémo pensamos y actuamos como
empresa.

Transformar digitalmente es redisefiar el negocio, no digitalizar lo que
ya hacemos.

El dato como activo central: cémo recogerlo mejor y usarlo con
inteligencia

Uno de los pilares de la transformacién digital es el dato. Pero no basta
con tenerlo. La clave esta en como lo captamos, como lo organizamos y
coémo lo convertimos en decisiones utiles.

¢Doénde estan los datos de una pyme?
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DIGITALIZACION TRANSFORMACION
DIGITAL

S
Hacer lo mismo Reinventar el negocio
de siempre con con ayuda de
herramientas digitales la tecnologia

e En las facturas.

» En los correos de clientes.

e En los pedidos online.

e En las visitas a la web.

e En los tickets de soporte.

e En los partes de produccién.

e En los contratos laborales.

e En los comentarios de redes sociales.
e En las llamadas del comercial.

La mayoria de las pymes tienen datos.. pero no estan bien
estructurados, ni conectados, ni centralizados.

¢Qué errores cometemos al recoger datos?

e Guardarlos en papel o Excel sin conexion.

e Tener duplicados o datos obsoletos.

e Pedir mas informacién de la que se necesita (y luego no usarla).

e Tener departamentos que no comparten informacién entre si.

» No definir responsables de cada fuente de dato.

 No automatizar la captura cuando se puede (formularios, QR,
sensores...).

¢Cémo optimizar la recogida de datos en una pyme?

Aqui algunas recomendaciones clave de la clase:
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Definir qué datos necesitas y por qué. No todo es util. Empieza por lo
estratégico: ;qué te ayudaria a vender mas, reducir costes o mejorar la
experiencia del cliente?

Disefar fuentes estructuradas desde el principio:

e Formularios online con campos normalizados (no texto libre).
Etiquetar llamadas, incidencias, campafas.

e Usar categorias fijas en CRM y ERP.

» Estandarizar como se registran visitas, ventas o reclamaciones.

Automatizar la captura siempre que sea posible:

» Conectar formularios web a bases de datos o CRM.

» Usar integraciones entre apps (Zapier, Make, API nativas).

e Implementar sensores o cédigos QR en procesos fisicos.
Registrar datos automaticamente desde correo, teléfono o TPV.

Unificar todo en una sola fuente de verdad:

e Usar una base de datos central (aunque sea en Google Sheets
conectada).

e Integrar sistemas: CRM + ERP + BlI.

e Eliminar silos entre departamentos.

Validar y mantener la calidad del dato:

» Revisar campos obligatorios.

» Evitar duplicidades.

e Archivar o anonimizar lo antiguo que ya no aporta.

e Limpiar periddicamente con herramientas de deduplicado.

Formar a las personas que lo introducen:

e Un dato mal metido es un dato perdido.
o Asegura que quien introduce datos entiende su importancia.
» Premia la calidad, no solo la rapidez.

'
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Empezar por una métrica clave:

Si todo esto parece mucho, empieza solo con una: por ejemplo,
tasa de conversion, coste por cliente, ticket medio, rotacion de
stock...

Captura bien esa métrica, crea un dashboard simple, y aprende.

Esto permite construir una cultura de decisiones basadas en datos
fiables, accesibles y utiles.

Cultura de decisiones data-driven: método para pymes

Una empresa data-driven es la que decide sobre datos relevantes y bien
analizados. El proceso incluye:

1

. Definir KPIs claros.

2.ldentificar fuentes de datos.
3. Automatizar la captura.

4. Visualizar con dashboards.
5. Tomar decisiones en equipo.
6.Revisar y aprender.

Tecnologias disruptivas: lo que antes era futuro, hoy es oportunidad
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importante es elegir la tecnologia que resuelve un problema real o

aporta valor.

La innovacién puede transformar toda tu empresa

Innovar no es solo lanzar productos nuevos. Es transformar cémo
produces, vendes, organizas, cobras y creces. La introduccién de
tecnologia y datos cambia estructuras, perfiles profesionales, cultura
organizacional y modelo de ingresos.
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Metodologias y herramientas de innovacion METODOLOGIAS Y HERRAMIENTAS
DE INNOVACION
« Design Thinking. Q (‘)
 Lean Startup. o,
e Business Model Canvas. o STRE
e Matriz de innovacion.
o Customer Journey Map. |==| .’—;
« Benchmarking digital. BUSINESS CUSTOMER

MODEL CANVAS JOURNEY

Estas herramientas permiten innovar con foco, validacién y orden,
incluso en pequefias empresas.

Monetizacion de datos: cuando la inteligencia se convierte en
ingresos

Uno de los aspectos mas interesantes de la transformacion digital es
que los datos no solo sirven para tomar decisiones mas inteligentes,
sino que pueden convertirse en una fuente directa de ingresos.

La monetizacién de datos consiste en transformar la informacién que
genera tu empresa en productos, servicios o soluciones para otros
agentes del mercado.

Formas de monetizar los datos:

o Data as a Service (DaaS): venta de datos agregados o anonimizados
a terceros, como patrones de consumo o estadisticas de uso.

e Insight as a Service: comercializacion de analisis y dashboards que
extraen inteligencia accionable, como informes sectoriales o de
comportamiento.

» Embedded Analytics: integracién de visualizaciones de datos dentro
de productos digitales o servicios premium.

e Publicidad basada en datos: uso de informacion predictiva para
segmentar mejor las campafas y maximizar resultados.

Requisitos clave para monetizar:

e Tener los datos estructurados, actualizados y de calidad.

e Cumplir con la legislacion (proteccién de datos, RGPD).

» Detectar qué dato tiene valor para otros y en qué contexto.

e Disefar un modelo de negocio alrededor de esa informacion:
acceso por suscripcion, pago por informe, cuota mensual, etc.; "

—
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Por ejemplo, una empresa que gestiona instalaciones térmicas podria
vender informes de eficiencia energética a comunidades, hoteles o
ayuntamientos.

O una tienda online podria ofrecer estadisticas de trafico por zonas
geograficas a marcas interesadas en lanzar productos. La clave no esta
en "vender datos" sin mas, sino en convertirlos en servicios de valor.

Redisefiar el modelo de negocio con el Business Model Canvas

El Business Model Canvas (BMC) es una herramienta visual y préctica
que permite ver de forma estructurada los elementos clave de tu
negocio y como interactdan entre si.

Es especialmente util para las pymes porque simplifica lo complejo y
facilita la toma de decisiones estratégicas sin necesidad de informes
extensos ni consultores externos.

Al abordar una transformacién digital o una innovacién, el BMC nos
permite:

e Redefinir la propuesta de valor: ;como cambia tu producto o
servicio al incorporar tecnologia, datos o nuevos canales?

o Revisar los segmentos de clientes: ja quién estas sirviendo
realmente y qué datos tienes de ellos que te permiten personalizar?

e Explorar nuevos canales: ;coémo podrias vender, comunicar o
entregar valor de forma digital?

o Automatizar relaciones con el cliente: jqué procesos de atencion o
fidelizacion puedes digitalizar?

o Detectar fuentes de ingresos alternativas: como servicios basados
en datos, modelos de suscripcion o licencias digitales.

o |dentificar recursos clave: software, datos, formacién interna o
nuevas alianzas tecnoldégicas.

e Revisar actividades clave: ;qué procesos internos puedes
transformar o eliminar para ser mas agil?

o Explorar nuevas alianzas: con proveedores de tecnologia,
integradores o empresas complementarias.

o Ajustar estructura de costes: invertir en tecnologia puede reducir
errores, tiempos y costes operativos a medio plazo.

1
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Cual es tu nuevo BMC?

The Business Model Canvas

Designed by

Key Partners &

Key Activities

@ | value Propositions

B | customer Relationships &P

Customer Segments

Cost Structure

@ | revenve sucams

Trabajar el BMC con mentalidad innovadora y foco digital permite que
todos en la empresa comprendan el impacto de la transformacion y se
alineen con una visién clara de hacia donde va el negocio. No es solo
una plantilla: es una herramienta para pensar en equipo, visualizar
escenarios y construir una empresa mas eficiente, competitiva vy
preparada para escalar.El BMC permite adaptar el negocio a la era

digital:

e Propuesta de valor con tecnologia.

» Canales digitales.

o Automatizacion de relaciones.
» Nuevas fuentes de ingresos.
» Actividades clave y estructura de costes adaptadas.

TU EMPRESA
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Conclusion

Para las pymes, la transformacion digital y la innovacién no son un lujo
reservado a grandes corporaciones. Son una herramienta accesible y
poderosa para profesionalizar el negocio, tomar mejores decisiones y
adaptarse a un entorno que cambia cada vez mas rapido.

El camino comienza por saber qué datos tienes, cémo captarlos con
calidad y cémo convertirlos en decisiones y oportunidades. No hace
falta ser una empresa tecnoldgica para aplicar un CRM, visualizar tus
indicadores con una herramienta sencilla como Power Bl o redisefar tu
modelo de negocio con un lienzo como el Business Model Canvas.

Cada paso cuenta: automatizar una tarea administrativa, segmentar
mejor a tus clientes, analizar tu embudo de ventas o detectar en qué
punto la experiencia de cliente se rompe. La innovacion en una pyme se
construye con acciones pequefias pero consistentes.

Si quieres crecer, no pienses en grande. Piensa en claro. Empieza por
una pregunta concreta: “;Qué puedo hacer hoy con los datos vy
recursos que ya tengo para crear mas valor para mi cliente?”

Porque no gana quien tiene mas herramientas, sino quien sabe usarlas
con sentido. Y eso esta al alcance de cualquier empresa con mentalidad
abierta, cultura de mejora y voluntad de actuar.La verdadera
transformacién no empieza en los ordenadores, empieza en tu cabeza.

Es momento de dejar de improvisar y empezar a decidir con datos.
Porque no gana quien tiene mas recursos, sino quien los convierte en
decisiones inteligentes. Y eso, hoy, empieza con innovacion, método y
mentalidad.

TRANSFORMACION DIGITAL E
INNOVACION-DISRUPTIVA
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