
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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 

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. 

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). 

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      

   

 

 

Elementos de los modelos de negocio El 

modelo de negocio proporciona información 

importante acerca de la selección de clientes el 

producto o servicio a ofrecer, de cómo saldrá al 

mercado, de los recursos necesarios, por lo que se 

aconseja, antes de redactarla, dar a respuesta a 

las siguientes preguntas: • ¿Quién es el cliente 

potencial para la empresa? • ¿Está perfectamente 

clara la propuesta de valor que se ofrece al cliente 

potencial? • ¿Cuáles son las ventajas competitivas 

que diferencian a la empresa? • ¿Qué apoyos son 

necesarios para la eficiente producción o 

prestación del servicio? • ¿Con qué recursos se 

cuenta y cuáles es necesario conseguir? • ¿Hasta 

dónde se quiere llegar con este proyecto (futuro 

esperado de la empresa)? • ¿Cómo obtendrá 

ganancias la empresa?    

       

      

 



 

Los principales elementos que componen a un modelo de negocio, según Chesbrough y 

Rosenbloom, son los siguientes: 

 • Propuesta de valor: ésta se obtiene mediante una descripción del problema del 

consumidor, el producto que resuelve ese problema y el valor de ese producto desde la 

perspectiva del consumidor.  

• Segmento de mercado: es el grupo de consumidores a los que va dirigido el producto, 

reconociendo que los distintos segmentos del mercado tienen diferentes necesidades. En 

ocasiones el potencial de un producto sólo se aprovecha cuando se dirige a un nuevo 

segmento de mercado que resulta ser más adecuado. 

• Estructura de la cadena de valor: posición de la compañía y las actividades en la cadena 

de valor, así como la forma en que la compañía captura o genera el valor creado en la 

cadena. 

 • Generación de ingresos y ganancias: forma en que se generan los ingresos (mediante 

ventas, arrendamientos, suscripciones, etc.), el costo de la estructura y los márgenes de 

ganancia. 

 • Posición de la compañía en la red de oferentes (competencia): identificación de 

competidores, compañías complementarias, proveedores y consumidores. La 

determinación de estos componentes permite utilizar las redes para hacer llegar mayor 

valor al consumidor. • Estrategia competitiva: manera en que la compañía intentará 

desarrollar una ventaja competitiva, aprovechable y sostenible, por ejemplo, a partir de los 

costos, diferenciación o eficiencia de operaciones. 

Recomendaciones  

Un modelo de negocio también se adapta a la situación económica del entorno, de modo 

que la empresa desarrolla nuevos modelos de negocio que le permiten seguir siendo 

competitiva en la medida que los requerimientos del mercado lo exigen, por tanto, el 

modelo no es fijo ni permanente, y debe ajustarse de acuerdo a los cambios en el medio 

(interno y externo) de la empresa. Para que las actividades de negocios sean exitosas, es 

decisiva la forma en que la empresa articula su modelo de negocio y la manera en que se 

apoya en el desarrollo socioeconómico potencial; siempre con el reconocimiento de que el 

modelo de negocio es el método con el que una empresa construye y usa sus recursos 

para ofrecer un mayor valor a sus clientes, mayor que el ofertado por la competencia, y con 

el mejor rendimiento esperado, de tal forma que le permita tener una ventaja competitiva 

sostenible y desempeñarse más eficientemente que sus competidores en el corto, mediano 

y largo plazos, analizando oportunidades y optimizando constantemente sus componentes, 

interrelaciones y entorno, así como los cambios en los mismos. 


