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Procesos  

Componentes. 

Funciones. 

El objetivo de un modelo de negocio es mantener los costos fijos 

bajos y el valor para el cliente alto para maximizar las ganancias. La estrategia de la compañía de combinar y poner a 

trabajar sus áreas de producción. 

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. 

2.4 Características de los modelos de 

negocios 

Capital. 

Mercado.  

Administrativo.  

Valores de 

comercialización. 

Planes  
Estrategias.  

Inversiones  

Tal como hemos 

señalado, un modelo 

de negocio describe las 

operaciones de la 

compañía. 

Los modelos de negocio con más 

éxito cuentan con una especie de 

“secreto” que los diferencia de 

otros. 

Costos  



 

  

UNIVERSIDAD DEL SURESTE 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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. 

Producción de costos. Ingresos.  

Algunas medidas que se pueden tomar para 

mantener los costos lo más bajo posible. 

 Por tanto, para aumentar el 

margen de ganancias debe 

disminuir los costos y así hacer 

frente a la competencia. 

Aumento de la confiabilidad del producto, 

que éste sea de más fácil uso, aumento de 

la garantía y entrega rápida, entre otras. 

Ser el número uno en 

el área o sector. 

.El consumidor concibe como mayor valor el 

hecho de que el costo se disminuya, y esto 

se puede dar mediante diferentes medidas 

Tener buen control.  

Tecnología con alto 

control de calidad. 

Esquema administrativo modesto  

Materias primas superiores 

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 

Cotización de los 

costos. 

Si la compañía tiene 

los mismos costos que 

sus competidores, 

entonces tendrá las 

mismas ganancias. 

Proveedores. 

2.4.1 

Bajos costos 
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Administración.  

La diferenciación o innovación 

Nuevas ideas. 

Debe ser de valor para el comprador, y se 

proporciona al reducir el costo o aportar una mejor o 

mayor utilidad al producto. 
El uso de tecnologías 

apropiadas (que favorezcan su 

eficiencia técnica, operativa, 

administrativa, financiera y de 

mercado). 

Mejoramiento del 

trabajador. 

Promoción de la 

empresa. 

Innovación de 

tecnologías.  

Marketing  

Basar el modelo en la 

eficiencia en el uso de 

recursos como el capital y 

el trabajo (el uso óptimo y 

eficiente de recursos es 

clave para competir, tal 

como ya se mencionó). 

La producción local, por una cuestión lógica 

de reducción de costos, y para una mayor 

adaptabilidad del producto a las 

características y necesidades locales, 

además, no sólo debe centrarse en el 

consumidor o en el producto, sino que debe 

observar toda la arquitectura del sistema 

que crea valor social y económico para 

poder retener a sus consumidores y 

aliados. 

Nuevas estrategias.  
Nuevo personal. 

La diferenciación debe ser real y percibida por 

el cliente. 

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 

Algunas otras formas de establecer 

diferenciación en la cadena de valor incluyen 

trato al cliente, tiempo de entrega, garantía, 

calidad y servicio, entre otras, Mejor capacitación.  

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). 

2.4.2 

Innovación y diferenciación 
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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. 

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. 

Preguntas frecuentes 

Estrategias Según 

Osterwalder y Pigner 

(2009 

Segmento del 

mercado 

• Relación con los 

consumidores. 

• Flujos de efectivo. 

• Recursos clave. 

• Actividades clave. 

• Socios clave. 

• Estructura de costos. 

Canales de 

distribución  

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. 

Propuestas de valor 

¿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? 

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 modelo de negocio 

proporciona 

información importante 

acerca de la selección 

de clientes, el producto 

o servicio a ofrecer, de 

cómo saldrá al 

mercado. 

Posición de la compañía en la red de 

oferentes (competencia): identificación de 

competidores, compañías complementarias, 

proveedores y consumidores. 

2.5 Elementos de los modelos de negocios 
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