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Introducción 
Las duras lecciones del modelo del software 

Todos hemos leído mucho acerca del auge del Internet de las Cosas 
[Internet of Things (IoT)], incluyendo su crecimiento exponencial. El solo 
número de dispositivos conectados se espera que explote en los próximos 
años, con pronósticos para que los nuevos dispositivos para el 2020 
oscilen entre 20 millones hasta más de 200 billones.1 Los analistas 
predicen que la tecnología del IoT apoyará $235 billones en gastos en 
servicios en solo en el 2016, principalmente en servicios profesionales 
para diseñar, instalar, y operar sistemas.2 En la medida en que esos 
dispositivos inteligentes, conectados, proliferan a través de las industrias, 
el crecimiento de los datos ofrecerá tremendas oportunidades para 
servicios directos y auxiliares.  

 
ON todo ese crecimiento y gasto, muchas 
compañías se están esforzando por establecer la 
aplicación correcta de IoT o justificar la inversión 
de capital que la tecnología puede requerir. En 

muchos casos, esta dificultad es debida al hecho de que, 
si bien puede estar claro cómo la tecnología conectada 
puede ahorrar dinero – mediante, por ejemplo, hacer que 
las operaciones sean más eficientes o permitir que los 
trabajadores hagan más3 - a menudo es menos obvio 
cómo las aplicaciones de IoT pueden generar nuevos 
ingresos ordinarios, ya sea en el corto o largo plazo.4 

Además, para muchos ejecutivos, la idea de localizar 
valor en la combinación de información física y digital 
todavía es nueva. En este artículo, vemos de manera 
específica la monetización de la tecnología de IoT, 
explorando las estrategias comunes en el mundo del 
software – donde la información durante bastante tiempo 
ha generado valor – y cómo esas estrategias pueden 
aplicar en un mundo conectado. 

Captura del valor 

En la forma más sencilla, la tecnología de IoT toma 
inputs del mundo físico, usa tecnologías digitales para 
derivar conocimientos provenientes de esos inputs, y 
luego hace disponibles los resultados para uso de nuevo 
en el mundo. Al vincular el mundo físico y el mundo 
digital, el IoT también tiene otro impacto. Los productos 
físicos tradicionales crean valor para los clientes solo por 
virtud de su desempeño: una bombilla eléctrica estándar 
es valuada con base en su brillo, eficiencia, y duración. 
Cuando se conectan objetos, la información también se 
convierte en un determinable clave del valor: una 
bombilla eléctrica inteligente es valiosa no solo porque 
puede iluminar un espacio sino porque puede permitir 
automatización, programación, control remoto, y otras 
capacidades.5

C 
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Figura 1. El lazo del valor de la información6 

Cada acción de un dispositivo facilitado por el IoT crea 
información nueva que puede ser comunicada, agregada, 
analizada, y actuada a partir de ella. El lazo del valor de 
la información, de Deloitte (vea figura 1), ilustra cómo 
las compañías pueden aprovechar este flujo de 
información para crear y encontrar valor en la tecnología 
de IoT. En la medida en que la información se mueve 
alrededor del lazo de valor, crea valor para los clientes y 
para las compañías. 

Para que la información complete el lazo y cree valor, 
pasa a través de las etapas del lazo, cada etapa siendo 
facilitada por tecnologías específicas. Un acto es 
monitoreado por un sensor, el cual crea información. 
Esta información pasa a través de una red de manera que 
pueda ser comunicada, y los estándares – técnico, lega, 
regulatorio, o social – permiten que la información sea 
agregada a través del tiempo y el espacio. La inteligencia 
aumentada es un término genérico que significa capturar 
toda manera de respaldo analítico, el cual colectivamente 
es usado para analizar información. El lazo es 

completado vía tecnologías aumentadas de 
comportamiento que ya sea permiten la acción autónoma 
automatizada o le dan forma a decisiones humanas de 
una manera que conduce a acción mejorada.  

¿Cómo capturar el valor del IoT? 

Al modelar el flujo de la información, el lazo del valor 
puede ilustrar cómo la tecnología del IoT puede crear 
valor para los clientes y para las compañas. Dado que 
crear y capturar el valor son centrales para la estrategia 
de cualquier compañía, el lazo sirve como una 
herramienta importante para que los ejecutivos entiendan 
que una estrategia de negocios efectiva tiene que estar en 
ecosistema del IoT. Debido a la fusión de lo físico y lo 
digital, las aplicaciones de IoT están creando 
oportunidades de mercado de maneras que son tanto 
inesperadas como desconocidas.7 
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Quizás como resultado de este desconocimiento, muchos 
líderes están asumiendo una actitud de esperar-y-ver 
frente a la tecnología del IoT, a pesar de su adopción 
acelerada. Una encuesta reciente del MIT y de Deloitte 
realizada a ejecutivos de TI reveló que la mayoría de sus 
compañías tienen la intención de aprovechar los datos 
generados por el IoT para buscar solo aplicaciones que 
pequeño alcance animadas al mejoramiento de la 
eficiencia.8 Si bien ciertamente es prudente comenzar 
aplicaciones pequeñas y escalarlas cuando tengan éxito, 
pensar en grande también es un beneficio. Para los 
negocios que necesitan racionalizar las inversiones 
iniciales en tecnología, el uso de tecnología del IoT para 
generar ingresos ordinarios puede ser la clave. Sin 
embargo, actualmente pocos ejecutivos anticipan 
movimientos rápidos hacia aplicaciones de IoT de 
alcance más grande animados a crear ingresos ordinarios 
nuevos. 

El resultado acumulado apunta en su mayoría a 
ganancias de eficiencia en pequeña escala: los ejecutivos 
a menudos no pueden visualizar fácilmente la 
monetización de proyectos basados en IoT.9 Las 
aplicaciones del IoT han precipitado la innovación a 
través de las industrias, pero la adopción sigue estando a 
la zaga de algunas de las proyecciones más optimistas de 
los analistas. La tecnología conectada probablemente no 
alcanzará su potencial transformador sino hasta tanto los 
senderos para la generación de ingresos ordinarios estén 
más claros. La investigación señala que, si producen  

Los ejecutivos a 
menudos no pueden 
visualizar fácilmente la 
monetización de 
proyectos basados en 
IoT. 
hardware o buscan aplicar tecnología del IoT, la mayoría 
de las compañías no están generando ingresos ordinarios 
por servicios provenientes de sus soluciones, y una 
cantidad de firmas aún falla en aprovechar los 
conocimientos provenientes de los datos que tienen de 
los de clientes.10   

Sin embargo, esto difícilmente significa que las 
compañías no deban buscar que sus aplicaciones de IoT 
generen ingresos ordinarios. Por el contrario, mediante 
resaltar unas pocas estrategias para la monetización de 
información, este artículo mostrará varios proyectos de 
IoT que ya generan ingresos ordinarios nuevos netos – y 
en el proceso están abiertos a un posible conjunto de 
senderos para avanzar. 
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Uso del software como modelo 

Si la información es la que genera el valor del IoT, 
entonces la clave para monetizar la tecnología conectada 
puede radicar en los datos que la tecnología genera. 
Cambiar datos en dinero no necesariamente es un 
proceso sencillo: requiere conocimiento de los clientes, 
y las capacidades de gobierno para tomar ventaja de ese 
conocimiento, ser capaz de ofrecer el elemento correcto 
al cliente correcto de la manera correcta. Para desarrollar 
esas capacidades de gobierno de los datos, los jugadores 
de IoT pueden aprender de una industria en la cual la 
información durante mucho tiempo ha sido la fuente 
primaria de valor – el software – y explorar los 
orientadores de la monetización que las firmas líderes 
están aprovechando. 

En el mundo del software, la venta de tecnología ha 
evolucionado desde vender software empaquetado hasta 
vender servicios, construyendo relaciones centradas en 
orientar el valor para los clientes, y satisfacer las 
expectativas de los clientes por flexibilidad en el 
consumo.11 Desde la perspectiva de la monetización, 
esto significa que los nuevos modelos de negocio se están 
ampliando y se están convirtiendo en la norma. Por 
ejemplo, el servicio de compartir archivos y 
administración del servicio en línea Box sigue el modelo 
“freemium”: el servicio gratis incluye una cuenta 
personal con almacenamiento limitado y tamaño 
limitado del archivo, mientras que el servicio Premium, 
orientado a los negocios, permite más almacenamiento, 
tamaño más grande del archivo, más usuarios, 
colaboración mejorada, seguridad y características 
administrativas.12 Para su Creative Cloud, Adobe ofrece 
planes de suscripción mensual limitados por varios 
niveles de almacenamiento y número de aplicaciones de 
escritorio y móviles disponibles; los pisos son definidos 
para los diferentes niveles de consumo y tipo de cliente 
(por ejemplo, individual, estudiante, profesor, 
corporativo).13 Otros modelos en el sector del software 
emplean modelos de pago-por-uso (también conocido 
como utilidad), y modelos basados-en-el-resultado 
centrados en el valor de negocio que el producto o 
servicio entrega.14 

Desde la perspectiva de 
la monetización, esto 
significa que los nuevos 
modelos de negocio se 
están ampliando y se 
están convirtiendo en la 
norma. 
Todas esas técnicas pueden ser agrupadas en tres 
orientadores clave de la monetización – inteligencia de 
uso, empaquetado basado-en-la-característica, y 
consumo flexible – que constituyen los pilares 
fundamentales de la estrategia de monetización de las 
principales firmas de software. (Vea la figura 2). Los 
ejecutivos de otras industrias pueden mirar esos pilares 
al desarrollar estrategias de sus propias industrias. 
Después de todo, muchas compañías tienen poca 
experiencia directa derivando ingresos ordinarios a partir 
de los datos generados por el cliente, y empacar y fijar de 
manera efectiva el precio de productos y servicios puede 
probar ser desafiante.15 
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Figura 2. ¿Qué orienta la monetización del software? 

 Orientadores de la monetización del software 

Inteligencia del uso 
Obtiene, analiza, y 

reporta datos sobre el 
uso de dispositivos 

inteligentes, 
conectados. 

Empaquetado 
basado-en-la-
característica 

Simplifica la estructura 
del producto a nivel de 

la característica, 
facilitando ofertas 

configurables. 

Consumo flexible 
Facilita el consumo 

flexible de las ofertas 

Fuente: Análisis de Deloitte Deloitte University Press | dupress.deloitte.com

Para ayudar a ilustrar cada uno de los orientadores de la 
monetización, nosotros identificamos un ejemplo de 
“aprendizaje derivado del software” para cada orientador 
de la monetización, mostrando cómo cada uno 

tradicionalmente ha sido puesto en uso por las compañías 
de software. Luego emparejamos ese ejemplo con un 
“estudio de caso de IoT” que describe cómo los mismos 
orientadores aparecen en un contexto de IoT. 
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Inteligencia del uso 

 
A inteligencia del uso se refiere a la capacidad para 
obtener, analizar, y reportar datos acerca de cómo 
el cliente usa un dispositivo inteligente, conectado; 
esta capacidad ayuda en la generación de 

conocimientos accionables basados-en-datos. En el 
mundo del software, la inteligencia del uso tiene un 
significado específico: generalmente se refiere a la 
inteligencia en relación con qué características del 
producto un cliente usa, y qué tan a menudo. En un 
contexto de IoT, vemos que toma un significado más 
amplio e incluye el rango de información 
comportamental sobre cómo el cliente usa un producto, 
incluyendo datos estructurados y no-estructurados sobre 
la relación entre el cliente, el producto, y el ecosistema 
más amplio. 

Para los clientes del software, la inteligencia del uso 
proporciona mayor visibilidad en sus licencias, derechos, 
y patrones de consumo, permitiéndoles hacer selecciones 
informadas acerca de su uso de un producto de software. 
Para los jugadores de IoT, la información generada-por-
la-inteligencia puede ayudar a generar ingresos 
ordinarios a través del ciclo de vida del desarrollo-a-
efectivo (vea la figura 3). En la fase de desarrollo, los 
datos pueden ayudar a mejorar la siguiente versión del 
producto mediante priorizar las características que los 
consumidores más valoran. En las fases relacionadas-
con-la-venta, los datos pueden ayudar a descubrir ventas 
potenciales, aumentos de ventas, y ventas cruzadas. En 
la fase de respaldo del ciclo, estos datos proporcionan 
adicionalmente luces para el servicio y respaldo al 
cliente, así como también al mantenimiento predictivo, 
creando numerosas oportunidades para diferenciar el 
producto del de los competidores. 

Cuando las compañías miran la opción de desplegar 
inteligencia del uso, necesitan asegurar la disponibilidad 
de las siguientes capacidades de respaldo: 

• Conectividad para enviar información a los
dispositivos y oficina de respaldo vía protocolos de
trabajo en red.

• Administración de todas las fuentes de datos
estructurados y no-estructurados del uso.

• Presentación de reportes y visualización para
reportar sobre el uso para clientes y negocios
mediante interfaces amigables para el usuario.

• Analíticas avanzadas para hacer minería de datos en 
tiempo real y predecir el comportamiento futuro con 
base en patrones de uso pasado.

Aprendizaje derivado del software:  
Proveedor líder de almacenamiento 
de datos 

INDUSTRIA: INFRAESTRUCTURA Y 
SERVICIOS DE TECNOLOGÍA16 
Ingresos ordinarios anuales: $20-50 billones 

Problema: Centrándose en el almacenamiento de datos, 
la compañía originalmente había hecho dinero a partir 
del hardware usado para almacenar datos, tales como 
unidades y cintas. Sin embargo, los años recientes han 
visto un cambio perceptible en el valor más allá del 
hardware y hacia el software. Con la mercantilización del 
hardware, el negocio de hardware de almacenamiento de 
la compañía enfrentó márgenes decrecientes, y la 
compañía estuvo buscando desarrollar capacidades 
avanzadas de administración de software para hacer la 
transición de su negocio hacia un modelo centrado-en-el-
software. 

L 
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Solución: La compañía invirtió en inteligencia de uso 
capaz de obtener información acerca de qué tanto del 
software un cliente usó. Los datos respaldarían varias 
tareas importantes en el negocio: ventas, para informar a 
los representantes de ventas acerca del comportamiento 
pasado de consumo del cliente; renovaciones, para 
informar a los representantes de las oportunidades que se 
avecinan para renovar la oferta; y cumplimiento, para 
alertar al equipo de cumplimiento sobre los casos de 
despliegue excesivo de software comprado y otros.  

Impacto: La compañía espera lograr $400 millones en 
incrementos de ingresos ordinarios en un período de 
cinco años a partir de incrementos de ventas / ventas 
cruzadas, tasa mejorada de renovación del 
mantenimiento, y captura más alta de ingresos ordinarios 
a partir del despliegue excesivo de licencias. La 
compañía actualmente está en camino de satisfacer su 
imperativo estratégico de volverse un negocio líder-del-
software. 

CASO DE ESTUDIO DE IOT: CÓMO 
STREETLINE IMPLEMENTA LA INTELIGENCIA 
DEL USO 

Streeline, que opera en 30 ciudades de Estados Unidos, 
Reino Unido, y Alemania, está centrado en el 
movimiento de la Ciudad Pequeña. Está ayudando a 
abordar el problema urbano de recursos de disponibilidad 
de parqueo mediante la entrega de datos inteligentes en 
tiempo real y analíticas avanzadas para los 
consumidores. 

Problema: Para los administradores de recursos 
humanos, la superficie es un punto ciego. No hay datos 
en tiempo real acerca de cómo el parqueo es usado, y es 
difícil administrar lo que usted no puede medir. Los 
expertos consideran que cerca del 30 por ciento del 
tráfico urbano consta de conductores que buscan 
espacios de parqueo, lo cual genera una cantidad 
importante de emisiones de CO2 que agregan problemas 
de salud y ambientales.17 

Solución: Streetline ha implementado la inteligencia de 
uso mediante ser capaz de obtener y monetizar datos no-
estructurados. La firma es capaz de obtener y comparar 
numerosos tipos de datos provenientes de sensores-en-
el-terreno con cámaras de tráfico y conexiones de Wi-Fi, 
reuniendo esta información para crear un mapa de 
espacios de parqueo y señalar si los espacios están 
ocupados o vacantes. Con el tiempo, los datos 
acumulados revelarán patrones locales de parqueo, 
permitiendo que las ciudades fijen el precio de los 
espacios de parqueo de acuerdo con su valor actual, 
factorizando en oferta y demanda tal y como lo haría 
cualquier otra pieza inmobiliaria. 

Con esos datos, las ciudades pueden ayudar a reducir la 
congestión mediante orientar a los conductores hacia el 
espacio de parqueo disponible más cercano. Las 
aplicaciones en tiempo real e históricas de Streetline les 
permiten a las ciudades usar los datos para mejorar la 
planeación y la política del parqueo. Con sus soluciones 

inteligentes de parqueo, la compañía está ayudando a que 
las ciudades reduzcan las emisiones, administren de 
mejor manera el parqueo, y reduzcan el tráfico urbano.18 

Figura 3. Procesos mejorados por 
inteligencia de uso a lo largo del 
ciclo de vida de desarrollo-a-
efectivo 

Innovar y 
desarrollar 

Estrategia y planeación del 
producto 

Configuración del producto 

Administración del ciclo de vida 
del producto 

Mercado y venta 

Generación líder 

Administración de oportunidad 

Fijación del precio 

Servicio y 
respaldo 

Administración del dispositivo 

Analíticas del cliente y respaldo 

Fuente: Análisis de Deloitte 
     Deloitte University Press | dupress.deloitte.com 

Estrategia de monetización: Streetline usa esta 
información para ganar ingresos ordinarios tanto de los 
gobiernos municipales como de los conductores que usan 
el servicio. Para los individuos, Streetline es capaz de 
obtener los datos de las personas que usan la aplicación 
para encontrar parqueadero, mejorando por lo tanto la 
exactitud general de los mapas de parqueo del sistema. 
Para las municipalidades, hay un honorario mensual por 
servicio junto con un costo anticipado de instalación de 
cerca de $200 por espacio de parqueo para instalar un 
sensor inalámbrico que le dice al gobierno de la ciudad 
si un vehículo está parqueado allí. Las municipalidades 
pueden recuperar esos costos mediante administración 
más eficiente del parqueo de la ciudad.19 
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Empaquetado basado-en-la-
característica 

 
L empaquetado basado-en-la-característica se 
refiere a la capacidad de las compañías para 
proporcionar ofertas flexibles mediante permitir 
que los clientes configuren sus productos, 

habilitando o deshabilitando características según sea 
deseado. Con aplicaciones de IoT, esto se vuelve 
particularmente importante dado que las compañías ya 
no están bloqueadas para vender un solo producto sino, 
más aún, pueden vender el mismo producto en varias 
formas diferentes basadas en la combinación de las 
características ofrecidas al cliente. De hecho, esas 
características del producto incluso pueden cambiar con 
el tiempo mediante actualizaciones o recompras a-través-
del-aire. Mediante ofrecer muchas versiones diferentes 
de un producto en diferentes puntos de precio, la 
compañía puede capturar una mayor participación del 
mercado – y por consiguiente incrementar sus ingresos 
ordinarios.20 

Si bien el empaquetado basado-en-la-característica 
tradicionalmente ha sido altamente popular en el 
mercado virtual de bienes, también ha comenzado a 
ganar tracción entre las compañías de maquinaria 
industrial y bienes durables. Por ejemplo, un fabricante 
de vehículos eléctricos ahora es capaz de enviar 
actualizaciones de software a-través-del-aire que 
adicionan nuevas características y funcionalidad a sus 
vehículos, y permite que los clientes compren 
actualizaciones basadas-en-el-software para desbloquear 
algunas de las funcionalidades que ya están disponibles 
en sus carros. Por $8,500 por encima del precio de 
compra, los clientes pueden escoger una versión 
actualizada, la cual puede viajar cerca de 40 millas más 
por cargo sin la necesidad de cambiar el hardware o 
incluso llevar el carro al centro de servicio. El fabricante 
simplemente puede cambiar de manera remota el 
conmutador del software.21 

En el corazón del 
empaquetado basado-
en-la-característica 
están las capacidades de 
derecho y licencia que 
hacen cumplir y adaptan 
las políticas de uso 
apropiadas para cada 
usuario individual.  
El empaquetado basado-en-la-característica les ofrece a 
los clientes la flexibilidad para configurar y personalizar 
servicios, y les permite a las compañías diversificar 
ofertas, ayudando a mejorar la monetización potencial. 
En el corazón del empaquetado basado-en-la-
característica están las capacidades de derecho y licencia 
que hacen cumplir y adaptan las políticas de uso 
apropiadas para cada usuario individual. En particular, la 
administración del derecho automáticamente crea y 
administra registros electrónicos para cada uno de los 
derechos del usuario a ciertas características, mientras 
que la administración de la licencia bloquea o desbloquea 
características según los derechos a hacer forzoso el 
cumplimiento del uso.22 Una capacidad adicional que se 
necesita para facilitar el empaquetado basado-en-la-
característica es la configuración del producto que 
proporciona la capacidad para personalizar ofertas 
mediante la configuración en el nivel más bajo de 
servicio o de características. 

E 
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Aprendizaje derivado del software: 
Compañía de tecnología médica 
moviéndose hacia un modelo de 
como-un-servicio 

INDUSTRIA: FABRICACIÓN DE 
DISPOSITIVO MÉDICO23 
Ingresos ordinarios anuales: $5-10 
billones 

Problema: La compañía era un fabricante establecido de 
dispositivo médico que entendió la importancia del 
software para el futuro de la industria. Sin embargo, la 
fragmentación de la tecnología llevó a que la compañía 
se esforzara por proporcionar paquetes sin fisuras de 
software y hardware médico. En un campo donde la 
precisión y la facilidad-de-operación son críticos, los 
clientes demandaban flexibilidad en la manera como 
consumen las soluciones médicas. 

Solución: El fabricante respondió a las preocupaciones 
del cliente invirtiendo en una capacidad de 
licenciamiento basada-en-software en dispositivos 
portátiles de imágenes para proporcionar opciones 
flexibles de empaquetado. El comprador podría ser capaz 
de desbloquear características específicas con base en el 
tipo de médico que use el dispositivo y el tipo de 
escaneos o imágenes que necesitan ser capturados.  

 Impacto: La inversión tuvo un impacto estratégico en la 
compañía, cambiando sus productos de hardware en 
software-como-un-servicio [software-as-a-service 
(SaaS)]. Los clientes acogieron la nueva flexibilidad 
proporcionada en la manera como las soluciones fueron 
empaquetadas, llevando a la compañía a un sendero de 
transformación hacia un modelo basado-en-servicios.  

Los clientes acogieron la 
nueva flexibilidad 
proporcionada en la 
manera como las 
soluciones fueron 
empaquetadas, llevando 
a la compañía a un 
sendero de 
transformación hacia un 
modelo basado-en-
servicios. 

ESTUDIO DE CASO IOT: CÓMO NEXIA 
IMPLEMENTA EL EMPAQUETADO 
BASADO-EN-LA-CARACTERÍSTICA 

Nexia se centra en sistemas domóticos,∗ ofreciendo 
soluciones para controlar dispositivos para viviendas-
inteligentes, tales como cerraduras, sensores, luces, 
termostatos, y cámaras de video.  

Problema: La automatización de vivienda ha sido una 
industria fragmentada, con múltiples estándares y 
estructuras de referencia compitiendo para aumentar los 
ecosistemas de propietario de los fabricantes. La carencia 
de integración a través de tecnologías y dispositivos ha 
requerido soluciones, complicando la automatización de 
la vivienda y limitando el crecimiento de la industria. 

Solución: Nexia emplea una arquitectura abierta que 
soporta más de 230 tipos diferentes de dispositivos a 
través de los fabricantes. La compañía diseñó una 
interface que se centra en el comportamiento y las 
características del usuario de manera que los propietarios 
de vivienda no tengan que manejar la complejidad de la 
integración de diferentes dispositivos. 

Al hacerlo, Nexia implementó el empaquetado basado-
en-la-característica mediante proporcionar una enorme 
selección de productos compatibles a través de los 
fabricantes como componentes que pueden ser 
integrados como bloques de construcción. Los clientes 
necesitan comprar solo los bloques que desean usar; 
pueden actualizar para adicionar más bloques en 
cualquier tiempo, incrementando por lo tanto el valor 
para el cliente y las oportunidades de ingresos ordinarios 
para la compañía. 

Estrategia de monetización: El costo inicial es un kit de 
puesta en marcha que incluye el Nexia Hub y un módulo 
regulador. A partir de aquí, los consumidores pueden 
personalizar su experiencia con una selección a la carta 
de complementos a través de varias categorías tales como 
seguridad, clima, iluminación, energía, garaje, y agua. 
Esos complementos pueden ser comprados juntos o por 
separado y pueden además ser empaquetados en 
combinaciones de características y fabricantes.24 

∗  Sistemas domóticos = Sistemas de automatización de 
hogares/viviendas (N del t). 
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Consumo flexible 

 
L tercer orientador, el consumo flexible, se 
refiere a la capacidad de los clientes para 
consumir y pagar por un servicio o producto 
basado en la necesidad y en el uso. El consumo 

flexible usa los mismos datos sobre el uso del producto 
que la inteligencia de uso, pero más que usar esa 
información para mejorar la próxima iteración del 
producto, el consumo flexible les ofrece a los clientes la 
opción de pagar por solo lo que hayan obtenido del 
producto. La fijación del precio puede ser estrictamente 
basada-en-el-uso, tal como suscripciones o pago-según-
vaya, o basado-en-resultado, en el cual los clientes pagan 
con base en el desempeño del producto. La fijación de 
precios basada-en-el-resultado es especialmente 
aplicable en escenarios industriales, donde el precio de 
los productos de IoT es fijado con base en los 
mejoramientos de la eficiencia operacional que el usuario 
final realiza. 

Los modelos de consumo flexible permiten corrientes 
recurrentes de ingresos ordinarios y ayudan a alinear las 
necesidades del negocio con las preferencias del cliente. 
De manera similar, cuando los clientes desean una nueva 
función o capacidad, no necesitan regresar al mercado 
abierto para encontrar un nuevo producto – simplemente 
pueden actualizar su producto existente (de este modo 
bloqueándolos). Para ofrecer tal modelo, las compañías 
necesitarán mejorar algunas de sus funciones centrales de 
negocio para asegurar que sean capaces de respaldar la 
fijación flexible del precio del software y del servicio 
para los clientes: 

• Las funciones de administración de órdenes y de
atención al cliente deben ser capaces de administrar
órdenes según modelos flexibles a través del ciclo
de vida del cliente.

• las capacidades analíticas para fijación de precios y
negociación deben ser desarrolladas para priorizar

las variables de la negociación y el diseño de 
modelos de fijación del precio. 

• Las políticas y la infraestructura de facturación
deben ser actualizadas para respaldar la elaboración 
de facturas y su envío por la suscripción y el
consumo de pago-por-uso.

• La función de asignación de los ingresos ordinarios
debe ser capaz de reconocer y asignar los ingresos
ordinarios con base en horarios flexibles y
recurrentes.

Aprendizaje derivado del software: 
Liderando la compañía global SaaS 

INDUSTRIA: TECNOLOGÍA25 
Ingresos ordinarios anuales: $20-50 
billones 

Problema: Una compañía líder de software ha 
construido su nombre en la venta de software 
directamente a compañías para su propiedad y uso en el 
local, haciendo dinero con actualizaciones anuales que 
adicionan nuevas características. Sin embargo, la 
compañía enfrentó disminución de las ventas de su 
portafolio de software en-el-local, y los ejecutivos vieron 
el modelo de negocios existente se estaba quedando sin 
vapor: los clientes ya no querían pagar por 
actualizaciones incrementales, y los productos se 
pensaba ya eran “suficientemente buenos.” Un enfoque 
para la compañía habría sido admitir que el negocio era 
bajo y no iba a crecer, y aceptar una corriente de ingresos 
ordinarios continua, pequeña. Otra era transformarlo en 
un negocio en crecimiento. 

E 
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Los clientes ya no 
querían pagar por 
actualizaciones 
incrementales, y los 
productos se pensaba ya 
eran “suficientemente 
buenos.” 

Solución: La compañía buscó probar si el negocio podría 
ser cambiado en una empresa de crecimiento alto y 
decidió hacer la transición hacia un modelo de consumo 
flexible para impulsar la innovación del modelo de 
negocios ya presente en el mercado. La compañía por lo 
tanto desplegó versiones basadas-en-la-nube para la 
mayoría de su portafolio y estableció un modelo de 
suscripción bajo el cual vender esas versiones. Más que 
vender una caja de software a un cliente, la compañía 
pudo ofrecer suscripciones continuadas para un catálogo 
siempre cambiante de software. Esto les dio a los clientes 
el beneficio de siempre tener el software más 
actualizado, y a la compañía el beneficio de tener una 
fuente en crecimiento de ingresos ordinarios nuevos. 

Impacto: Con la mayoría del portafolio haciendo la 
transición hacia suscripción y el crecimiento del nuevo 
negocio de suscripción, la compañía desde entonces ha 
sido uno de los proveedores más exitosos de SaaS en el 
espacio. 

ESTUDIO DE CASO DE IOT: CÓMO 
KAIROS IMPLEMENTA EL MODELO DE 
CONSUMO FLEXIBLE26 

Kairos es una plataforma analítica de humanos que 
permite que compañías orientadas-a-los-datos elaboren 

productos que reconocen, entienden, y responden a las 
personas. 

Problema: Las métricas en tiempo real generadas a 
partir de análisis de la emoción, reconocimiento facial, y 
demografía pueden ser un cambiador-del-juego para las 
industrias orientadas-a-los-datos tales como publicidad, 
comercio minorista, banca, juegos de azar, seguridad, y 
vigilancia. Pero los humanos son multidimensionales y 
sofisticados, haciendo que capturar y tomar sentido de 
estos datos sea un proceso arduo. 

Solución: Kairos creó un algoritmo que hace posible 
capturar momentos decisivos en el comportamiento de 
las personas para empoderar a las compañías con 
métricas significativas. La compañía captura datos 
tridimensionales que miden los sentimientos y las 
interacciones de las personas. Entender cómo las 
personas sienten cuando interactúan con contenido, 
productos, y el mundo real proporciona un nivel de 
claridad para los datos, nivel que previamente no estaba 
disponible. 

Su tecnología usa cámaras como un dispositivo 
consciente-de-la-emoción para reconocer y entender 
cómo las personas sienten en videos, fotos, y en el mundo 
real. 

Estrategia de monetización: Kairos ha implementado 
modelos de consumo flexible mediante permitir 
múltiples maneras para consumir y fijar el precio de sus 
servicios: 

• La característica de reconocimiento facial, de la
Compañía, es consumida vía API y medida en una
serie de llamadas API mensuales en la
denominación de 5,000 ($0), 10,000 ($149),
100,000 ($449), 500,000 ($1,499), y 1,000,000
($2,500).

• Esta característica de análisis-de-la-emoción es
medida en minutos mensuales de video analizado en 
la denominación de 30 minutos ($0), 200 minutos
($249), 500 minutos ($449), 2,000 minutos
($1,499), y 4,000 minutos ($2,500).

• El plan demográfico de la compañía es medido en
la serie de dispositivos conectados y licencias.
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Conclusión 
Orientando a la monetización 

 
A tecnología del IoT está llevando a muchas 
compañías viejas a lugares desconocidos, y uno de 
los menos cómodos es la idea de que los datos 
generados-por-el-usuario – y el software necesario 

para procesar esos datos – pueda ser clave para los 
futuros planes de negocio. Muchos sectores tienen pocos 
ejemplos establecidos de compañías que han hecho la 
transición hacia ser orientadas-a-los-datos, incluyendo el 
desarrollo de nuevas maneras para generar ingresos 
ordinarios. 

Pero si bien muchos nuevos jugadores del IoT se están 
ajustando para un mundo en el cual la información crea 
valor, las compañías líderes de software han estado 
viviendo en este mundo durante años. Hoy, están 
aprovechando la inteligencia del uso, el empacado 
basado-en-la-característica, y el consumo flexible como 
parte de sus estrategias de monetización para usar 
información para generar más ingresos ordinarios. Dada 
la naturaleza centrada-en-la-información que tienen los 
productos conectados, los jugadores del IoT pueden 
realizar el potencial de monetización de sus ofertas 
mediante investigar esos orientadores. Ya sea que 
adopten uno, dos, o todos esos tres orientadores, un 
enfoque integrado para buscar esas estrategias de 
monetización podría ayudarles a las compañías a 
maximizar su captura de valor a partir de las ofertas de 
IoT y construir una ventaja competitiva sostenible. 

Entonces, ¿cómo las compañías pueden determinar 
cuáles estrategias de monetización son las más adecuadas 
para ellas? 

• Como primer paso, los jugadores de IoT deben
desarrollar casos de uso de negocio para cada
orientador de monetización en cada etapa del ciclo
de vida de desarrollo-a-efectivo.

• Las compañías pueden entonces evaluar los casos
de uso con base en su impacto potencial de ingresos
ordinarios y sus requerimientos de inversión.

Pero si bien muchos 
nuevos jugadores de IoT 
se están ajustando para 
un mundo en el cual la 
información crea valor, 
las compañías líderes de 
software han estado 
viviendo en este mundo 
durante años. 

• Finalmente, las compañías también deben analizar
el impacto que en los procesos y la política tienen
los casos de uso identificados, a fin de descubrir
costos o riesgos potencialmente ocultos antes de
comenzar cualquier implementación.

Con esos pasos relativamente simples, los jugadores del 
IoT pueden avanzar con confianza en el terreno 
previamente desconocido de las estrategias de 
monetización basada-en-la-información como hasta 
ahora se encontró más típicamente en el mundo del 
software. Armados con esas estrategias, los jugadores del 
IoT pueden superar los obstáculos que a menudo han 
estado limitados a las aplicaciones del IoT, y comenzar a 
usar la tecnología conectada no solo para ahorrar dinero 
sino para generar nuevo valor para los clientes y nuevos 
ingresos ordinarios para las compañías.  

L 
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