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Cerrando la brecha de "Big Data”
a “Big Business” con Innovacion
en Modelos de Negocio

6 € Big Data” es una de las areas
de la transformacion digital
que se refiere al manejo de

informacion que, por su volu-

men, variedad y necesidad de
velocidad de analisis no puede
ser procesada o analizada con
herramientas tradicionales, que
ademas presenta retos tecnolo-
gicos, de privacidad, seguridad,
confianza, veracidad, culturay
de habilidades especiales.

El “Big Data”, como mega-
tendencia tecnologica, abre
oportunidades para mercados
emergentes, como Méxicoy
América Latina, para el desarro-
llo de “start-ups” que permitan
resolver multiples retos. Las
“start-ups’ hacen uso de tec-
nologias digitales y tienen alto
potencial de escalamiento. El
talento, la informacion y el co-

nocimiento son el canal que ce-
rrara la brecha entre “Big Data”
y “big business”.

Los nuevos modelos de nego-
cio para “start-ups’, basados en
datos, presentan una intere-
sante taxonomia:

1.- Recoleccion y agregacion
de datos gratuita. Las empre-
sas en este grupo crean valor
al recolectar y agregar datos a
partir de un gran numero de
fuentes de datos disponibles, la
mayoria gratuitas (redes socia-
les o crowdsourcing), aunque
tambien incluyen datos paga-
dos. Subsecuentemente, la otra
actividad clave es la distribu-
ci6n de datos mediante un API
(interfaz de programacion de
aplicaciones) o un tablero de
control web.

Sus modelos de ingreso son,
normalmente, la publicidad,
comisiones por intermediacion,
suscripciones, 0 comisiones por
uso.

2.- Analitica como servicio.
Las empresas en este grupo se
caracterizan por conducir ana-
litica con técnicas descriptivas,
predictivas y prescriptivas a
partir de datos proporcionados
por sus clientes. Los analisis se
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distribuyen mediante un APl y
por visualizacion. Los ofreci-
mientos varian desde deteccion

de fraudes, mejorar actividades
de mercadotecnia, servicio y
atencion al cliente, o aumentar
ventas.

Las empresas de este grupo se
enfocan en negocios con una so-
lucién ala medida. Sumodelo
de ingreso es predominante-
mente basado en las suscripcio-
nes 0 comisiones por uso

3.- Generacion de datos y
analisis. Las empresas de este
tipo comparten una misma ca-
racteristica, su actividad central
es la generacion y analisis de
sus propios datos a partir de
crowdsourcing, analitica web,
datos en teléfonos inteligentes y
sensores fisicos.

Modelos de negocio B2Cy
B2B pueden formar parte de
este grupo. Algunas empresas
venden dispositivos fisicos para
captura de datos y otras generan
ingresos por venta de analitica.

4.- Descubrimiento de conoci-
miento a partir de datos gratui-
tos. Las empresas de este tipo
se caracterizan por el uso de da-
tos gratuitos disponibles y de la
analitica realizada en ellos.

Los ofrecimientos de estas
empresas varian, desde (1) mo-
nitoreo automatico de revision

de sitios web para hoteles; (2)
recomendacion de promociones
de hoteles basadas en sitios web
de reservas; (3) identificacion de
“Influenciadores” relevantes de
medios sociales; (4) identifica-
cion de tendencias emergentes a
partir del flujo de datos a tiempo
real como Twitter o Facebook; y
(5) identificacion e interaccion
con clientes potenciales en plata-
formas de medios sociales.

Una variedad de modelos de
INgreso se presenta en este tipo
de empresas, como modelo de
suscripciones, comisiones por
uso, modelo de publicidad o co-
misiones de intermediacion.

5.- Collage de datos de mul-
tiples fuentes y analisis. Las
empresas de este grupo agregan
datos propios proporcionados
por sus clientes, conjuntamente

con otras fuentes gratuitas
para enriquecerlos, y realizan
analitica sobre estos datos para
generar un “benchmark”. Algu-
nos ejemplos son: (1) monito-
reo y analisis de mercadotecnia
digital web para asegurar el
éxito de campanas financie-
ras; (2) monitoreo de climay
precios en gestion comercial;
monitoreo de redes sociales
(YouTube o Facebook) conta-
bilizando visitas para empresas
de entretenimiento.

La mayoria de sus modelos de
negocio son B2B y sus mode-
los de ingreso se basan en las
suscripciones.

En México y en Ameérica
Latina en general, la recolec-
ci6n de datos por parte de las
empresas no ha sido un fin en
si mismo, sino mas bien un sub-
producto. La clave entonces no
sera el volumen y la variedad
de los datos que tenga su em-
presa, sino en la velocidad para
utilizarlos y mejorar las ofertas
de valor que son dirigidas a sus
clientes, a través de innovacio-
nes en productos y servicios.

Profesora de EGADE Business School,
lecnologico de Monterrey.
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