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modelo de negocio. 

Un modelo de negocio (también conocido como diseño de negocios) describe 

la forma en que una organización crea, captura y entrega valor, ya sea 

económico o social. El término abarca un amplio rango de actividades que 

conforman aspectos clave de la empresa, tales como el propósito de la misma, 

estrategias, infraestructura, bienes que ofrece, estructura organizacional, 

operaciones, políticas, relación con los clientes, esquemas de financiamiento y 

obtención de recursos, entre otros. Según lo expuesto, un modelo de negocio 

podría ser un diagrama de los componentes clave de la empresa a integrar al 

iniciar y operar la misma. Una estructura que será ciertamente útil y eficaz si 

se sigue paso a paso cada uno de los bloques estratégicos que lo conforman. El 

emprendedor puede auxiliarse de la planeación estratégica como una buena 

herramienta, considerando que existen elementos fundamentales de 

planeación estratégica para un negocio, que facilitan el desarrollo del modelo 

Análisis FODA (Fuerzas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). • Análisis de 

la industria y del mercado (incluso la competencia). • Análisis técnico–

operativo. • Análisis organizacional y de gestión del recurso humano. • Análisis 

financiero. De acuerdo con un estudio de Stonehouse & Pemberton (2002) 

“esta combinación de elementos tiene una asociación positiva con la 

planeación a largo plazo”. Al planear un negocio es necesario definir hacia 

quién se quiere enfocar el producto o servicio, ya que el cliente tiene una 

influencia positiva en el posicionamiento y la rentabilidad de la empresa, hecho 

que se ha confirmado en diversos estudios (Merrilees et al., n.d). La 

importancia de un modelo de negocio para el emprendedor es que, por lo 

común, la planeación que se aplica al inicio de las operaciones de la empresa 

determina su éxito o fracaso. Un modelo de negocio es la forma en que se 

llevará a cabo una actividad de servicios o manufactura, para que sea rentable 

y se obtengan beneficios económicos. 

El término modelo de negocio es un concepto relativamente nuevo como tal, aunque su 

utilización ha existido y ha sido recomendada desde hace varias décadas. Al revisar el uso 

de dicho concepto, encontramos la referencia a su aplicación de diversas maneras, por 

ejemplo, algunos autores se refieren a él como la manera en que una compañía hace 

negocios (estrategia), mientras que otros autores se enfocan en el aspecto visual de 

integración de elementos del modelo. El término fue empleado por primera vez en 1954, 

por Peter Drucker y su primera aparición en un artículo académico fue en 1957, por parte 

de Bellman, así como en el título de un artículo en 1960 por Jones. Algunos conceptos 

similares han sido utilizados, tales como “idea o concepto de negocios”, sin embargo, el 

término modelo de negocio aumentó su difusión en los años noventa, cuando los modelos 

de negocios comenzaron a discutirse incluso en la internet. Así, aunque los negocios han 

existido siempre y también los emprendedores que los han llevado a cabo, el término 

demostró sus beneficios en el ámbito estratégico y operativo, especialmente de nuevos 

negocios 



 

Características de los modelos de negocio Tal como hemos señalado, un modelo de negocio 

describe las operaciones de la compañía, incluyendo todos sus componentes, procesos y 

funciones que tienen como resultado un costo para la empresa y un valor para el 

consumidor. El objetivo de un modelo de negocio es mantener los costos fijos bajos y el 

valor para el cliente alto para maximizar las ganancias. Los modelos de negocio con más 

éxito cuentan con una especie de “secreto” que los diferencia de otros. La estrategia de la 

compañía de combinar y poner a trabajar sus áreas de producción, capital, mercado, trabajo 

y administrativa, determinan un modelo de negocio único. La combinación de estas 

variables y el nivel de superioridad del modelo determinan sus ventajas competitivas (el 

“secreto” del modelo). Para que un modelo de negocio resulte atractivo y proporcione 

ganancias, debe poner especial atención en los siguientes puntos: 

Bajos costos  

Si la compañía tiene los mismos costos que sus competidores, entonces tendrá las 

mismas ganancias. Por tanto, para aumentar el margen de ganancias debe disminuir los 

costos y así hacer frente a la competencia. Algunas medidas que se pueden tomar para 

mantener los costos lo más bajo posible son: ser el número uno en el área o sector, 

teniendo un muy buen control, esquema administrativo modesto, materias primas 

superiores y tecnología con alto control de calidad. Las compañías que buscan ahorrar en 

tecnología y calidad a la larga pueden presentar un aumento en los costos de sus 

productos, ya que éstos suelen tener más fallas y/o rechazo por parte de los 

compradores. El consumidor concibe como mayor valor el hecho de que el costo se 

disminuya, y esto se puede dar mediante diferentes medidas: aumento de la 

confiabilidad del producto, que éste sea de más fácil uso, aumento de la garantía y 

entrega rápida, entre otras. 

Innovación o diferenciación  

La empresa debe hacer algo diferente al resto de sus competidores en la 

cadena de valor, es decir, en todas sus actividades y costos en el proceso de 

producción, desde la adquisición y manejo de materias primas, el 

procesamiento y el resultado final o producto terminado. La razón por la que es 

necesario este punto es que si la empresa ofrece lo mismo que sus 

competidores, entonces los consumidores no tendrían por qué preferirla sobre 

las demás. El valor que la compañía obtiene de su diferenciación con otras 

depende también del precio y margen de ganancias. La compañía puede 

establecer un precio de entrada al producto y si éste tiene éxito puede vender 

el producto a mayor precio y obtener un margen de ganancia mayor, 

considerando siempre la sensibilidad que el cliente tenga respecto al costo-

beneficio que el mismo le brinda 


