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Aporte de valor a través

Saélo

de SERVICIO
Sistema PRODUCTO - SERVICIO 1 Sélo
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Modelo de negocio basado en
negocio basado en uNosS servicios complementarios,
la fabricacion y venta un nuevo modelo de propiedad

de un producto

y un producto mejorado
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p OBJETIVOS

Organizacion y planificacion de las actividades a realizar, incluyendo la
seleccion del producto a servitizar

ACTIVIDADES

» Seleccion del equipo de trabajo
* Analisis de los factores impulsores e inhibidores para la servitizacion
» Seleccion del producto a servitizar

é DEPARTAMENTOS IMPLICADOS

Direccion y Gerencia

Responsable de Desarrollo de Productos
Departamento Comercial

Departamento de Sostenibilidad y Medioambiente
Otros departamentos

Etapa 1

Preparacion
del proyecto

¢‘$ HERRAMIENTAS

» Ejerciciol - Factores impulsores e inhibidores

PLANIFICACION

5-10 horas
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A A A La servitizacion no es aplicable a todas las
tipologias de producto.

A A A Esnecesario cierto nivel de confianza en el cliente. A A A Inversiones en nuevas infraestructuras, A AA La logistica inversa del producto puede

A A El cliente puede mostrar cierta reticencia al personal, etc. suponer un problema.

cambio hacia nuevos modelos de negocio. A A Desconocimiento del Coste de Ciclo de Vida. A A Algunos modelos de negocio basados en
mayores consumibles puede incrementar el

impacto ambiental.

A A A Falta de experiencia y conocimiento sectorial.

A Posibles cambios en la estructura de la
organizacion.

A Posible dependencia de agentes intermedios. A A Puede existir legislacion o normativa sectorial

que impide la aplicaciéon de la servitizacion.

A El cliente puede no estar dispuesto a acuerdos
de larga duracion.

INHIBIDORES
A
RELACION PERSPECTIVA PERSPECTIVA ENFOQUF SECTORIAL
CON EL CLIENTE ECONOMICA EMPRESA AMBIENTAL TIPOLOGIA PRODUCTO

A Responder a la demanda de clientes.

A Solucién para mercados estancados, en los
que no se venden nuevos productos.

A A Mayor conocimiento y control del impacto
ambiental del Ciclo de Vida.

A A A Mayor durabilidad y/o reutilizacion del
producto supone un uso mas eficiente de
recursos.

A A Normativa sobre el derecho a reparar y

A A Posibilidad de diversificar y atraer a nuevos recuperacion.

clientes. A A Posible diferencia competitiva. A A A Ampliacion de RAP a diversos sectores.

A A Mayor fidelizacién con el cliente.

A A A Al mantener la propiedad del producto,
su valor residual que en la empresa y son
posibles nuevas estrategias (reutilizacién del
producto, recuperacion del producto, etc.).

A A A Puede existir legislacion o normativa sectorial

A A A Mayor cercania al cliente y relacion més que fomenta la aplicaciéon de la servitizacion.

estable en el tiempo (mas duradera). A A A Imagen “verde” de la empresa y el producto

(empresa responsable).

MODELOS DE NEGOCIO BASADOS EN LA SERVITIZACION DE PRODUCTO

A A A En lugar de un unico alto pago en la compra
de un producto, pago por modalidad de uso
(constante pero mucho mejor).

A A Posible reduccién de los costes del producto
por un uso mas eficiente de los recursos.

A A A El cliente puede despreocuparse de
las obligaciones legales en relaciéon a la
responsabilidad ambiental del producto.

A A A Se asumen menos riesgos y responsabilidades

sobre el producto. A A Posibilidad de disponer de un producto en

perfectas condiciones en todo momento
(sustitucion por la empresa).

A A Los contratos de larga duracion pueden
mejorar la relacion con la empresa.

A A Imagen “verde” (cliente sensible a los temas
ambientales).

A A A Puede existir legislacion o normativa sectorial
que fomenta la aplicacion de la resvitizacion.

RELACION PERSPECTIVA
CON LA EMPRESA ECONOMICA

(e®) A

i ®

PERSPECTIVA
AMBIENTAL

ENFOQUE SECTORIAL

CLIENTE I
TIPOLOGIA PRODUCTO

INHIBIDORES

A A Es necesario cierto nivel de confianza en la
empresa.

A A A Miedo a perder el control sobre el producto.
A A Posibles costes de transaccion mayores debido

A A A Una relacion duradera con la empresa, puede X -
a contratos mas complejos.

suponer el riesgo del “cliente cautivo” y
pérdida de competencia.

A A A El cliente valora la propiedad como un signo
de distincidon (especialmente en producto de
gama alta o de marcas reconocidas).

A A A El cliente desconoce el impacto ambiental del
A A A Desconocimiento del Coste de Ciclo de Vida. producto.



Etapa 2

Analisis estratégico
y del entorno

p OBJETIVOS
Analisis del modelo de negocio de partida de la empresa, identificando
amenazas y oportunidades, para determinar nuevas areas de interés
como punto de partida para el desarrollo de un nuevo modelo de negocio

ACTIVIDADES

* Analisis estratégico inicial
* |dentificacion de actividades de interés

é DEPARTAMENTOS IMPLICADOS

Direccion y Gerencia

Responsable de Desarrollo de Productos
Departamento Comercial

Departamento de Sostenibilidad y Medioambiente

ch HERRAMIENTAS

* Ejercicio 2 - Analisis estratégico inicial
* Ejercicio 3 - ldentificacion de actividades de interés

PLANIFICACION

15-20 horas
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Busqueda de Eliminacion
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Ciclo de vida de las necesidades del USUARIO




;) OBJETIVOS

Definir una cartera de servicios complementarios que podria ofrecer la
empresa para enriquecer su oferta

ACTIVIDADES

» Clasificacion y seleccion de servicios
» Valoracion de servicios

é DEPARTAMENTOS IMPLICADOS

Direccion y Gerencia

Departamento Comercial

Responsable de Desarrollo de Producto
Responsable de Medio Ambiente y Calidad

Etapa 3

Definicidon de

la cartera de servicios £= =
; =

ch HERRAMIENTAS
» Juego de tarjetas con servicios

* Ejercicio 4 - Clasificacion y seleccion de servicios
» Ejercicio 5 - Valoracion de servicios

PLANIFICACION

10-15 horas




e A

N D,

:41\‘1 .-4.:." .’,“ 4 _,,v.‘"l \; > -

Vo, TR A M

o " aTn X ) g

¢ .\f.,”i-“'i"’!';:':_a"s_?.df"._l.ﬁfl""
P R A

L e S

I‘-_-

"_l
.:':u. ’
T3

ot

»
K

_— 3 ) o v "‘“.~ e
e 2= ‘c"(“.‘.‘_.‘l...\:..‘- -
- . SV .__.:,.‘4 \:..;‘nl'n-- A
- R B S A
N e e L TR P 7
L 150 L R R
=N

4

R T L L et 1 et 4 .
2 y! .__.‘ N ) /‘-'"' 1."0 "N ° i

L _ﬂ'" s ¢ ,vi 4 2
@ Aok .".-'f’f’ :‘Q ‘Q“t’" R AT

TS R T

Sl
y
i i e

a 2 Y

ihobe LS, EUSKO

ingurumen hobekuntza OB
mejora ambienta '

£
N

T | @D Servicios asociados @ Servicios asociados ) servicios asociados
100 I al USO del producto a la VIDA del producto & S al FIN DE VIDA

Distribucién e Soporte Prolongacién Recuperacién Recogida Cierre

Materias primas Produccion instalacién al uso vida util del producto de ciclo

Fin de vida

Compra

xS AN E R R RN R R R ENENEE R NI

P

=2 Servicios de APOYO al negocio

Apoyo a la gestion Servicios financieros

00000000 WYWO0000000

Solucion:
Eliminaciéon medios
utilizados

Necesidad:
Busqueda de

alternativas

Informacion y formacion

@ Servicios asociados a las ACTIVIDADES
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a de servicios

Servicios orientados al PRODUCTO

Servicios asociados
al FIN DE VIDA

Servicios asociados
a la VIDA del producto

Servicios asociados
al USO del producto

GESTION
RESIDUO

REUTILIZACION
PRODUCTO

Uso Y PROLONGAR
MANTENIMIENTO | LA VIDA UTIL

RECOGIDA

DISTRIBUCION PRODUCTO

E INSTALACION

N7 I:F S | ®

Mantenimiento
periédico

Desinstalacion
de producto
propio

@«% E:.é) ‘%

Reciclaje

Recuperacion
de piezas

Entrega Inspecciones
periddicas

Instalacion Inspeccion Monitorizacion Desinstalacion
de producto in-situ de producto

propio propio y ajeno

23 «% @) %0?9

e
Instalacion de Localizacion Diagnéstico
producto propio de problemas miento
y ajeno y/o fallos

Reacondiciona- Sistema Gestion
take-back de residuos

@, | @5 &

Sustitucion
preventiva de
marcha componentes

Suministro Remanufactura

de repuestos

Desmontaje y
separacion

Inspeccion
de puesta en

Suministro Puesta a
de consumibles punto

Repuestos bajo Garantia
demanda de producto

=

Kits de Extension
reparacion de la garantia

S

Reparacion

~
D
Producto
de sustitucién

Servicios orientados al CLIENTE

A

=

Servicios de
APOYO al negocio

Servicios asociados
a las ACTIVIDADES

SERVICIOS DE
APOYO A LA
GESTION

SERVICIOS DE
INFORMACION
AL CLIENTE

SERVICIOS
FINANCIEROS

EN

Especificaciéon
técnica de
producto

b R

Documentacién Gestion Leasing
técnica de proyectos

A

Certificados de Gestion Renting
Calidad y M.A. de la fase de
instalacion

o] |[PEE O

Formacioén Gestién de las Sharing
al cliente actividades de
mantenimiento

&y T2

Formacién Soluciones Pooling
a otras de disefo a
empresas medida

P @

Intercambio Gestion de Pago por
de informacion mantenimiento unidad de
y operacion resultad

%

Acuerdo
de servicio

Manuales Financiacion

de producto

Acuerdo
de servicio a
la carta




p OBJETIVOS

Analizar la intervencion sobre la gestion de |la propiedad del producto, asi
como las nuevas posibilidades de ecodisefio que se abren

ACTIVIDADES

« Evaluacion de la gestion sobre la propiedad
« Analisis de las posibilidades de ecodisefo

Etapa 4 2
GeStién SO bre | "!ll: Direccion y Gerencia

! Departamento Comercial
la propiedad |

Responsable de Desarrollo de Producto
\v ¢

Departamento de Sostenibilidad y Medioambiente
03

-

”
£

HERRAMIENTAS

+ Ejercicio 6 - Evaluacion de la gestion sobre la propiedad
+ Publicacion de |lhobe “Ecodiseno circular: nuevo manual practico
de ecodiseio para una economia circular”

PLANIFICACION

15-20 horas
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al cliente

Tras la PRODUCCION en fabrica

Distribucion
Tras la DISTRIBUCION
Venta
Tras la VENTA al cliente
Traslado
Tras el TRASLADO al cliente

Instalacion
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c".Cua'nd o se Tras la INSTALACION y puesta en marcha
transfiere la
PROPIEDAD del
producto?

Fin de vida

JAURLARITZA

> GOBIERNO VASCO

Retorna a la
empresa AL
FINALIZAR
EL USO del
producto



':"-—;',‘ i . o~
‘ ‘...,,-',_ 3 -

g B I A ‘¥

s TR NS A S .

. o' A f#&: ¢

R R B N
g R I WY P
A ..:'ﬁ uj;'ub_‘-*xs'
A L o ESC G e

VLT A AT p‘_1“~" F
EARNDERA T <L P
Ve 3150 R OPaSAG TGN L
Lo I DO A § Ao
.'_“:I'\‘, _”"""i"n}:;.dm'.& H
Ay s 1L

vy | 4
S S T
G

'y i"',o"" Aporte de valor a

- través de PRODUCTO
Aporte de valor a

~ / través de SERVICIO @

— To— Sdlo Sistema PRODUCTO - SERVICIO Sélo
PRODUCTO (PSS - PRODUCT SERVICE SYSTEM) SERVICIO

¢Qué estrategias O +& = S5
de ECODISENO son VENTA DE SERVICIOS ACCESO ACCESOAL  SERVICIO
aplicables al producto? PRODUCTO DE APOYO AL USO RESULTADO  SIN PRODUCTO

Seleccionar

e e

et b "f'_vf-:y(- materiales de bajo

8w o~ impacto: Mas limpios

3.3'3'5'-15 p renovables, bajo \/V VV VV VV VV
. A % X ; > o

' * . contenido energético,

reciclados,...

Reduccién del

uso de materiales:

Reduccién en peso y vv vv vv vv vv
(O en volumen.

Optimizar la vida del
producto: Favorecer

la reutilizacion,

Estrategias | renovacion o VV VV VV VV VV

que afectan a | reacondicionamiento,

la EMPRESA favqrevcer eI reciclaje
y eliminacion segura
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Optimizacion de

la distribucion:

Embalaje menor /

limpio / reutilizable, 7% 7 AV 4 7
Modo de transporte V V

energéticamente mas

eficiente, Logistica
eficiente,...

Ecodiseno tradicional

S

/7

£
)

7

\

éQué estratgglas
de ECODISENO son
aplicables al producto?

Estrategias
de actuacion
que afectan a

USUARIO

- Reduccién del

impacto ambiental
durante el uso:
Asegurar bajo
consumo energético,
fuentes de energia
limpia, Reducciéon
de consumibles,
Consumibles mas
limpios,...

Optimizar la vida
del producto:

Alta fiabilidad y
durabilidad, facilidad
de mantenimiento,
estructura de
producto modular,
diseno “clasico”,...

Optimizar el

fin de vida del
sistema: Favorecer

la reutilizacion,
renovacion o
reacondicionamiento,
Favorecer el reciclaje
y eliminacion segura

Nuevo concepto

de negocio:
Desmaterializacion,
uso compartido de
producto, integracion
de funciones,
Servitizacion,...

ihobe

ingurumen hobekuntza Y5
mejora ambiental '

Aporte de valor a
través de PRODUCTO

JAURLARITZA

1# GOBIERNO VASCO

Aporte de valor a @
través de SERVICIO

Sélo Sistema PRODUCTO - SERVICIO Sélo
PRODUCTO (PSS - PRODUCT SERVICE SYSTEM) SERVICIO

Ty % &

VENTA DE 'SERVICIOS ACCESO
PRODUCTO DE APOYO AL USO

Ecodiseno Circular

0
(ele} :
ACCESO AL ~ SERVICIO

RESULTADO  SIN PRODUCTO

vv vv

vv vv

vv vv
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Etapa 5 ‘

Conceptualizacion del
modelo de negocio

p OBJETIVOS

Definicion y valoracion de los modelos de negocio conjugando los
elementos establecidos en las etapas anteriores, en relacion a los servicios
a ofrecer, la gestion de la propiedad y las posibilidades de ecodisefo.
Descripcion detallada del modelo de negocio elegido

ACTIVIDADES

« Definicidn de posibles modelos de negocio
* Valoraciéon de los modelos de negocio definidos
« Descripcion del modelo de negocio elegido

é DEPARTAMENTOS IMPLICADOS

* Direccion y Gerencia

« Departamento Comercial

* Responsable de Desarrollo de Producto

+ Departamento de Sostenibilidad y Medioambiente

Q..a HERRAMIENTAS

i

« Ejercicio 7 - Definicién de posibles modelos de negocio
* Ejercicio 8 - Valoracion de los modelos de negocio
« Ejercicio 9 - Descripcion del modelo de negocio elegido

PLANIFICACION

15-20 horas
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Segmentos de
mercado

Canales de
distribucion

USUARIO Y
CLIENTE

a9,

PROPOSICION
DE VALOR

Proposicion
de valor

Estructura
de costes

il
V-
i
aZ=

Actividades a
desarrollar

Relacion con
el cliente

v

IMPLANTACION

ECONOMICA

°

I h O be JAURLARITZA

ingurumen hobekuntza
mejora ambiental

L%
)

ih» GOBIERNO VASCO

VIABILIDAD GESTION

SOSTENIBLE

L5

Modelo de
ingresos

iy

Recursos
necesarios

2
S

Alianzas
comerciales




ﬁ OBJETIVOS

Valoracion de diferentes alternativas y posibles configuraciones del
nuevo modelo de negocio a implementar

ACTIVIDADES

1

» Posibles alternativas para el nuevo modelo de negocio
* Valoracion de las alternativas para el nuevo modelo de negocio

& DEPARTAMENTOS IMPLICADOS

Direccion y Gerencia

Departamento Comercial

Responsable de Desarrollo de Producto
Departamento de Sostenibilidad y Medioambiente

HERRAMIENTAS

* Ejercicio 10 - Configuracion del modelo de negocio

PLANIFICACION

5-10 horas

Etapa 6

Configuracion del
modelo de negocio
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Segmentos
de mercado
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Relacién con
el cliente

USUARIO Y
CLIENTE
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IMPLANTACION

Recursos
necesarios

S
()

Alianzas
comerciales

ALTERNATIVA A

ALTERNATIVA C

APORTE DE VALOR PRINCIPAL

VALOR AGREGADO DE COMBINACION

PERSONALIZACION A CLIENTE

AMBITO GEOGRAFICO

MERCADO OBJETIVO

CONSIDERACION TIPO DE CLIENTE

RECEPTIVIDAD DEL CLIENTE

TIPOLOGIA DE RELACION

BENEFICIO FRENTE A CLIENTE

CONCEPTO CEBO-ANZUELO

DISTRIBUCION DE LA OFERTA

TIPO DE CANAL

CANAL DE ACCESO A LA OFERTA

EXCLUSIVIDAD DEL CANAL

TIPO DE ACTIVIDAD PLANTEADA

GESTION DE LA ACTIVIDAD

RESPONSABILIDAD DE LA ACTIVIDAD

HUMANOS

INFRAESTRUCTURA

TECNOLOGICOS

FINANCIEROS

NECESIDAD DE ALIANZA

MODO DE ALIANZA

TIPO DE AGENTE

TIPO DE ACUERDO CON ALIANZAS

2 2

Producto

Sinergia incremental

Oferta estandar

l

Nacional

Diversificado

Oferta configurable

l

Nacional

'_I

Internacional

Nuevo

Cliente

Demandante

Receptivo

Unidireccional

Fidelizacion

Captacion

—

Retencion

No se realiza una estrategia de cebo-anzuelo

Empresa matriz

Directo

On-line

Mixto Fisicamente
|

Exclusivo

LIl

Novedosa

Interna por parte
de la propia empresa

Toda la empresa

Internos permanentes

Interna existente

Software

Mixta

Interna nueva

Capacitacién tecnolégica Otros

Propios

No son necesarias

No son necesarias

No son necesarias

No existe

Ajenos

Oferta personalizada

ihobe

ingurumen hobekuntza

mejora ambienta

£
N

COSTE DE OFERTA TOTAL
COSTE DEL PRODUCTO

g COSTE CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
Estructura
de costes

COSTE POR UNIDAD DE USO

o)

PRINCIPAL COSTE DEL PRODUCTO

=

VIABILIDAD
ECONOMICA

DISPONIBILIDAD DE INGRESOS

MODALIDAD DE PAGO

&y

Modelo
de ingresos

FIDELIZACION COMERCIAL
INGRESOS ADICIONALES

REPARTO DE LOS INGRESOS

IMPACTO DE OFERTA TOTAL

IMPACTO DEL PRODUCTO

&

IMPACTO CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Compor-

tamiento

ambiental
IMPACTO POR UNIDAD DE USO

PRINCIPAL IMPACTO AMBIENTAL DEL PRODUCTO
POSICIONAMIENTO EN PRECIO
53]
GESTION M
SOSTENIBLE
{

Posicio= POSICIONAMIENTO AMBIENTAL

namiento

competitivo

REACCION DE LOS COMPETIDORES

ENFOQUE ESTRATEGICO

=
|II||I|

Estrategia de
crecimiento

NECESIDAD ESTRATEGICA

DESPLIEGUE ESTRATEGICO

El coste incrementa

El coste incrementa

El coste incrementa

El coste disminuye

Uso

Se producen ingresos
superiores a los costes

Subscripcion

No se aplica una

e S . Precio bajo al principio
fidelizacion comercial ) P P

No se producen ingresos

Oferta de prueba gratuita

adicionales

El producto aporta
el mayor ingreso

El impacto ambiental
incrementa

El impacto ambiental
incrementa

El impacto ambiental
incrementa

El impacto ambiental
disminuye

Uso (consumos) I

Precio similar
a la competencia

Precio mas caro
que la competencia

Menor impacto ambiental que la competencia

Reaccionaran I
con una oferta similar

Sin ser nuevo,
la servitizacién es pobre

Enfoque liderazgo I

Implantacién con

: X A i
cambios y mejoras puesta estratégica



p OBJETIVOS

Evaluacion comparativa del nuevo modelo de negocio con respecto al
modelo de partida y desarrollo de un plan de accion alineado con la
economia circular

ACTIVIDADES

* Evaluacion del nuevo modelo de negocio
* Plan de accidon

é DEPARTAMENTOS IMPLICADOS

Direccion y Gerencia

Departamento Comercial

Responsable de Desarrollo de Producto
Departamento de Sostenibilidad y Medioambiente

ﬁ-g HERRAMIENTAS

» Ejercicio 11 - Evaluacion del nuevo modelo de negocio
* Ejercicio 12 - Plan de accion

PLANIFICACION

10-15 horas
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* Favorecer la recuperacion

de materiales

* Favorecer la recuperacion
de materias primas

* Mejorar la desmontabilidad

* Estandarizar piezas clave

* Permitir la reutilizacion de
piezas y componentes

Permitir la reutilizacion

Renovacion

Reacondicionamiento

Remanufactura

* Integracion de funciones

* Servicios de apoyo
* Acceso al uso

* Acceso al resultado

Fomentar la fidelizacion
Aumentar la durabilidad
Facilitar el mantenimiento
y la reparabilidad

0
“PYZri1n A osn

be k¢ EUSKO JAURLARITZA
llllb- coBiERNO VASCO

-I DEE Reducir el impacto

en la empresa

* Seleccionar materiales

de bajo impacto
* Reducir el uso del material
* Seleccionar técnicas

de produccion

ambientalmente eficientes

_J
-e0)
i,
ECODISENO
TRADICIONAL
2 % gomimizar la
e distribucién

* Tener en cuenta el
envase y embalaje

* Modo de transporte
eficiente

Nl

Optimizar la
3=

fase del uso

* Asegurar un bajo
consumo energético

* Analizar y optimizar
los combustibles
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— hemen

Eskerrik asko!!
iiMuchas gracias!!

aqui

Jose Maria Fernandez Alcala
jose _maria.fernandez@ihobe.eus
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(1) nttps:/mmw.linkedin.com/injose-maria-
fernandez-alcala/
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