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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. 

Elementos fundamentales de 

planeación: Importancia:  Aspectos: Funciones esenciales:  

o Análisis FODA (Fuerzas, 

Oportunidades, Debilidades 

y Amenazas). 

o Análisis de la industria y del 

mercado (incluso la 

competencia). 

o Análisis técnico–operativo. 

o Análisis organizacional y de 

gestión del recurso humano. 

o Análisis financiero 

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 

o Seleccionar a sus clientes. 

o Segmentar sus ofertas de 

producto/servicio. 

o Crear valor para sus clientes. 

o Conseguir y conservar a los 

clientes. 

o Salir al mercado 

(estrategia/canales/logística/distri

bución). 

o Definir los procesos clave de 

negocio que deben llevarse a 

cabo. 

o Configurar sus recursos para 

utilizarlos eficientemente. 

o Asegurar un modelo de ingreso 

adecuado, que satisfaga a todos 

sus clientes internos y externos. 

o Guía las operaciones de 

una compañía al prever el 

curso futuro de la 

empresa y ayuda a 

planear una estrategia 

para el éxito. 

o Atrae a líderes e 

inversionistas. 

o Obliga a los 

emprendedores a 

“aterrizar” sus ideas en la 

realidad. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ELEMENTOS DE LOS 

MODELOS DE NEGOCIOS 

Proporciona información importante acerca de la selección de clientes, el 

producto o servicio a ofrecer, de cómo saldrá al mercado, de los recursos 

necesarios 

Elementos que componen a un 

modelo de negocio. 

Propuesta de valor Segmento de mercado Estructura de la 

cadena de valor 
Generación de ingresos 

y ganancias 
Posición de la 

compañía. 

Estrategia 

competitiva 

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. 

Es el grupo de 

consumidores a los que 

va dirigido el producto, 

reconociendo que los 

distintos segmentos del 

mercado tienen diferentes 

necesidades 

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. 

Forma en que se generan 

los ingresos (mediante 

ventas, arrendamientos, 

suscripciones, etc.), el 

costo de la estructura y los 

márgenes de ganancia. 

Identificación de 

competidores, 

compañías 

complementarias

, proveedores y 

consumidores. 

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. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

Elementos esenciales en el modelo de negocio 

Segmento del 

mercado 
Propuesta de valor Canales de distribución 

Relación con los 

consumidores 
Flujos de efectivo 

Los consumidores 

constituyen el elemento 

primordial de cualquier 

modelo de negocio, sin 

ellos la compañía sería 

incapaz de sobrevivir 

mucho tiempo. 

Es la razón por la cual 

los consumidores 

prefieren a esa 

empresa sobre las 

demás. Forma en que 

la empresa resuelve un 

problema o satisface 

una necesidad del 

cliente. 

Es la forma en que la empresa 

hará llegar los productos a sus 

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 matizados. 

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. 

Recursos clave 

Actividades clave 

Socios clave 

Estructura de costos 

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 

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. 

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. 
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. 



 

ANÁLISIS FODA, MISIÓN Y 

VISIÓN DE LA EMPRESA 

FODA Misión Visión Objetivos de la empresa 

Es una herramienta que el 

emprendedor puede utilizar 

para valorar la viabilidad 

actual y futura de un 

proyecto. Se denomina 

FODA por las iniciales de 

sus cuatro componentes: 

Fortalezas, Debilidades, 

Oportunidades y Amenazas 

La misión de una empresa 

es su razón de ser; es el 

propósito o motivo por el 

cual existe y, por tanto, da 

sentido y guía sus 

actividades 

Debe ser:  

o Atención (orientación al cliente). 

o Alta calidad en sus productos 

y/o servicios. 

o Mantener una filosofía de 

mejoramiento continuo. 

o 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). 

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 

Características:  

o Motivadora para todos los 

integrantes de la empresa.  

o Clara y entendible.  

o Factible o alcanzable, aunque 

no sea fácil.  

o Realista, considerando el 

entorno actual y cambiante en 

el que se vive.  

o Alineada con la misión y los 

valores de la empresa. 

Los objetivos son los puntos 

intermedios de la misión. Es el 

segundo paso para determinar el 

rumbo de la empresa y acercar 

los proyectos a la realidad (el 

primer paso fue redactar la 

misión). En los objetivos los 

deseos se convierten en metas y 

compromisos específicos, claros y 

ubicados en el tiempo. 


