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NACIMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO 

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. 

El emprendedor 

se encuentran 

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. 

Los modelos de 

negocio comprenden 

los aspectos 

continuación 

Asegurar un 

modelo de ingreso 

adecuado, que 

satisfaga a todos 

sus clientes 

internos y 

externos. 

Configurar sus 

recursos para 

utilizarlos 

eficientemente 

Definir los 

procesos clave 

de negocio que 

deben llevarse a 

cabo. 

Conseguir y 

conservar a los 

clientes. 

Crear valor para 

sus clientes. 

Segmentar sus 

ofertas de 

producto/servicio. 

Definición 

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. 

Osterwalder, Pigneur y Tucci, 

definen al modelo de negocio como 

una herramienta conceptual; lo 

aprecian como un diagrama que los 

llevará a posteriori a la ejecución 

del proyecto. 

Chesbrough y 

Rosenbloom (2001) 

definen el modelo de 

negocio de una forma 

más detallada pues 

para ellos es 

necesario, después de 

tener una idea de 

valor e identicar.  

“Un modelo de negocio explicita el 

contenido, la estructura y el gobierno 

de las transacciones designadas para 

crear valor al explotar oportunidades 

de negocio.” 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CARACTERÍSTICAS DE LOS MODELOS DE NEGOCIOS 

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. 

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 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 

Por otra parte  

las empresas que desean tener éxito y 

permanecer en un mercado de alta 

competitividad como el que se vive 

hoy en día, deben confrontar varios 

retos, según recomienda Lewis (2007). 

Elementos de los modelos 

de negocios 

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. 

Principales elementos 

Propuesta de valor: ésta 

se obtiene mediante una 

descripción del 

problema 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. 

Estructura de la cadena de 

valor: posición de la 

compañía y las actividades 

en la cadena de valor. 

Generación de ingresos y 

ganancias: forma en que se 

generan los ingresos (mediante 

ventas, arrendamientos, 

suscripciones, etc.), 

Naturaleza del 

proyecto 

Antes de iniciar 

cualquier negocio, 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. 

Proceso creativo para determinar el 

producto o servicio de la empresa 

El primer elemento a 

considerar en la 

formación de una 

empresa de éxito 

radica en lo creativo 

de la idea que le da 

origen. 



 

ANÁLISIS FODA, MISIÓN Y VISIÓN DE LA EMPRESA, 

PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA EMPRESA 

El análisis FODA 

es una 

herramienta que el 

emprendedor puede 

utilizar para valorar la 

viabilidad actual y futura 

de un proyecto, es decir, 

es un diagnóstico que 

facilita la toma de 

decisiones. 

Se denomina 

FODA por las iniciales de 

sus cuatro componentes: 

Fortalezas, Debilidades 

(ambas, directamente 

relacionadas con el 

proyecto y son de tipo 

“interno”, es decir, bajo el 

control del emprendedor 

para aprovecharse y/o 

complementarse). 

Misión de la empresa 

es su razón de ser 

es el propósito o motivo por el 

cual existe y, por tanto, da sentido 

y guía sus actividades. La misión 

debe contener y manifestar 

características que le permitan 

permanecer en el tiempo, por 

ejemplo: 

Innovación y/o distingos competitivos, 

que le den a sus productos y servicios 

especificaciones que atraigan y 

mantengan al cliente (larga duración, 

garantía, sencillez de uso). 

Mantener una filosofía 

de mejoramiento 

continuo. 

Alta calidad en 

sus productos y/o 

servicios. 

Atención 

(orientación al 

cliente). 

La misión debe reunir ciertos 

requisitos que le den validez y 

funcionalidad: 

Amplia. Dentro de una línea de 

productos, pero con 

posibilidades de expansión a 

otros artículos o líneas 

similares. 

Motivadora. Que inspire a quienes 

laboran en la empresa; pero que 

no sea tan ambiciosa que se 

perciba como inalcanzable. 

Congruente. Debe reflejar los valores de la 

empresa, así como de las personas que la 

dirigen y trabajan en ella. La misión no es 

sólo una descripción de lo que es o pretende 

ser la empresa, sino también de su esquema 

de valores (éticos y morales). 

Visión de la empresa 

la visión de la empresa es una declaración que ayuda el 

emprendedor a seguir el rumbo al que se dirige a largo 

plazo. Una visión clara permite establecer objetivos y 

estrategias que se convierten en acciones que inspiren a 

todos los miembros del equipo para llegar a la meta. 


