
Desafíos de 
Innovación



Problemas
Necesidades
Anomalías
Tendencias
Debilidades

Dolores
Regulaciones



Modelos de negocios base



Ba
nc

a P
er

so
na

l



Banca Personal

Clientes personas 
naturales que 
requieren 
depósitos y recibir 
préstamos de 
dinero para 
desarrollar sus 
actividades 
personales y 
familiares

Asistencia 
personal

Automa1zación 
cuándos sea posible

Sucursales bancarias

Cajeros automáticos

Call Centers

Internet

Dispositivos móviles

Productos de 
depósitos

Productos de 
préstamo (libre 

disposición, auto, 
casa, etc). 

Ingresos por intereses

Ingresos por comisiones

Costos por los canales

Gastos por intereses

Socios 
Inversionistas

Vendedores de 
tecnología

Agencias 
reguladoras

Activos de 
préstamos

Infraestructura 
Bsica y de TI

Operaciones de 
las sucursales

Operaciones del 
call center

Operaciones de TI

Tarjetas de crédito  
que pueden ser 
utilizadas en el 

extranjero 

Servicios digitales 
para hacer 

transacciones y 
controlar productos 

bancarios



Alimentación Saludable



Alimentación Saludable, Comida saludable a domicilio



Energías Renovables



Energías Renovables, Cargadores Green Energy

Estructura de Costos (9) Flujo de Ingresos (5)

Socios Claves (8)
Actividades y recursos que son 
aportados desde fuera de la empresa

Actividades Clave (6)
Actividades críticas para ofrecer y 
entregar la propuesta valor

Recursos Claves (7)
Activos materiales e inmateriales 
principales para ofrecer y entregar la 
propuesta de valor

Relación con Clientes (4)
Como se establecen y mantienen las 
relaciones con los clientes

Canales Distribución (3)
Comunicación, distribución y canales de 
ventas para entregar la propuesta de valor

Segmento de Clientes  (1)

Necesidad 
3 Principales necesidades/limitaciones 
clientes

Propuesta Valor (2)
Mensaje único, claro y convincente que 
establece por qué usted es diferente y 
valioso comprar su oferta de valor

- Usuarios intensivos de 
energía que buscan 
hacerse cargo de la 
energía que usan.

- Profesionales y 
estudiantes con recursos  
conscientes del cambio 
climático.

- Generar relación del 
usuario y energía

- Necesidad de control 
sobre su energía.

- Independencia de la red
- Mitigar el cambio 

climático

- Redes sociales
- Eventos sociales 

(festivales, conciertos, 
ferias,  tecnología, etc.)

- Revistas digitales
- Tiendas de tecnología

Dispositivos que permiten 
que la carga de los 
aparatos (teléfonos u otros 
que usan baterías) puedan 
realizarse solo con energía 
limpia.

Permite alcanzar el control  
sobre la energía 
consumida, 
independizando su 
consumo de la red y 
otorgándole 
reconocimiento  y 
diferenciación

- Proveedores de 
tecnología de 
almacenamiento 
portátil.

- Productoras para 
realizar la promoción, 
marketing y publicidad 
del producto.

- Soporte  técnico y de 
plataforma

- Marke1ng y publicidad

- Mantención de equipamiento
- Operación de plataforma
- Pago a proveedores de equipos
- Publicidad
- Operación de las estaciones de carga

- Pago de membresías
- Compra del equipo

Acceso a una comunidad 
que permite diferenciación

- Mantención y operación 
de equipos

- Comunicación con 
clientes

- Funcionamiento de 
plataforma



Internet of Things 



Internet of Things, Casa Inteligente y sustentable 



Tercera edad: salud y vida sana



Tercera edad: Protección inteligente tercera edad
Alianzas estratégicas

• Fabricantes de equipos 
móviles. (IPhone, Nokia, 
Samsung, entre otros.

• Proveedores de 
productos y servicios 
para la 3ra. edad (salud, 
alimentación, diversión, 
entre otros).

Actividades clave
• Alianza con fabricantes 

de equipos móviles y 
proveedores de 
productos y servicios 
para la 3ra. Edad.

• Difusión y generación de 
información de interés a 
través  de proveedores 
de productos y servicio, 
entre personas de la 3ra. 
Edad y grupo familiar.

Propuesta de Valor
• Aplicación mulH-

generacional que 
mantenga a los familiares 
unidos dentro de un 
ambiente colaboraHvo  e 
integrador, centrando la 
atención de las personas 
de tercera edad.

• Medio de Información, 
control y registro para el 
grupo familiar de la ficha 
medica de las personas 
de la 3ra. Edad.

• Fácil de usar, según nivel 
del usuario.

• Herramienta de ayuda 
para realizar las 
principales transacciones 
por disposiHvos móviles.

Recursos clave

• Recursos tecnológicos: 
equipos, software, para 
la creación y 
mantenimiento del App.

• Recursos Humanos: 
diseñadores, ingenieros y 
publicistas.

• Recursos físicos: equipos, 
instalaciones, servicios 
públicos, mobiliario.

Estructura de costos

• Costos de implementación del App
• Equipos
• Instalaciones: arriendo y servicios
• Mobiliario
• Remuneraciones

Línea de ingresos

• Descarga de App Gratis, servicio básico
• Una vez probado el prototipo  se evaluara el cobro por un Plan Premium 

(según servicios)

Relación con clientes
• Comunidad Familiar.
• Las personas de la  3ra 

edad están en el centro.
• Plataforma de 

autoservicio .
• Disponibilidad de Perfiles 

según persona del grupo 
familiar.

• Co-creación, 
retroalimentación de 
información.

Canales de distribución
• Google Play
• App Store
• Windows
• Redes Sociales
• Pagina Web
• Empresas Aliadas

Segmento de clientes
• Personas de la Tercera 

Edad entre 60 y 75 años.

• Grupo Familiar
o Hijos
o Nietos
o Otros



Educación y aprendizaje



Educación y aprendizaje, ”Educación digital”


