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2.4 

Característic

as de los 

modelos de 

negocios  

 

TALLER DEL 

EMPRENDEDOR 

 

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 

 
2.4.1 Bajos 

costos  

 

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  

 
2.4.2 

Innovación y 

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 diferenciación o innovación debe ser de valor para el comprador, y se proporciona al 
reducir el costo o aportar una mejor o mayor utilidad al producto, la diferenciación debe ser 
real y percibida por el cliente (esto es, no sólo tangible, sino de importancia para el cliente), 
de otra forma no habrá una preferencia por el producto 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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  

 
Canales de distribución: es la forma en que la empresa hará llegar los productos a sus 

consumidores. Estos canales juegan un papel importante en la experiencia del consumidor, además 

de dar a conocer los productos y servicios de una compañía, permiten a los consumidores evaluar 
fácilmente la propuesta de valor.  

4. Relación con los consumidores: la empresa debe establecer el tipo de relación que desea con 

los segmentos de mercado que le interesan. Las relaciones pueden ser de dos tipos: personales y 

auto matizadas. Puede incluir aspectos como asistencia personal al consumidor y atención a 
necesidades particulares del consumidor, entre otras.  

5. Flujos de efectivo: es imprescindible que la empresa se cuestione hasta qué precio estaría 

dispuesto a pagar por su producto un consumidor del segmento de mercado al que se dirige y con 

base en esto, elegir la estrategia de precio. Asimismo, qué otras formas de generación de ingresos 

puede tener la empresa, adicionales a la simple venta del producto.  

6. Recursos clave: bienes más importantes para trabajar el modelo de negocio. Permiten a la 

empresa crear y ofrecer la propuesta de valor, mantener relación con los segmentos del mercado 

y, por supuesto, obtener ganancias; incluye todos los tipos de recursos: físicos, de información, 
técnicos, humanos y financieros.  

7. Actividades clave: describe las acciones más importantes que una empresa realiza para hacer 

funcionar su modelo de negocio, pueden relacionarse con la producción, la prevención y solución 
de problemas o el desarrollo de sistemas de soporte a la logística de operación.  

8. Socios clave: red de proveedores y socios que hacen funcionar el modelo de negocio. Implica 

crear alianzas estratégicas para optimizar el modelo de negocio, reducir el riesgo, o adquirir 

recursos. Las alianzas pueden ser entre no competidores, competidores, distribuidores, financieros 
o proveedores para asegurar abastecimientos confiables.  

9. Estructura de costos: incluye todos los costos en que se incurre, tanto para poner en marcha 

el modelo de negocio, como para crear y entregar el valor ofertado en la propuesta, así como 

mantener las relaciones con el consumidor, y generar ingresos. Los costos pueden calcularse una 

vez que se definen los recursos, actividades y socios  
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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 

 

 
2.5 Elementos 

de los modelos 

de negocios  

 

PRINCIPAES 

ELEMENTOS DE 

UN MODELO 

TALLER DEL 

EMPRENDEDOR 

 



 

 

 

 
2.6 Naturaleza 

del proyecto  

 

es necesario definir la esencia del mismo, es decir, cuáles son los objetivos de crearlo, cuál es la 
misión que persigue y por qué se considera justificable desarrollarlo. A partir de la definición de 
la naturaleza del proyecto, el emprendedor establece y define qué es su negocio 
 
El primer elemento a considerar en la formación de una empresa de éxito radica en lo creativo 
de la idea que le da origen. Las oportunidades están en cualquier parte, sólo hay que saber 
buscarlas 
 
 

TALLER DEL 

EMPRENDEDOR 

 


