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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.

Características:
Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen, la oportunidad, la calidad y el
precio que una empresa ofrece a los clientes.
 Incluir información importante para los clientes, como plazos de entrega y
riesgos o expectativas.
 Conocer y reflejar las características, visibles o no, que atraen a un posible
comprador, lo que define a la empresa como proactiva ante sus clientes.
 Comunicar lo que hace mejor la empresa o la diferencia de la competencia.
 Ser lo suficientemente simple y entendible, para que el cliente potencial
aprecie los beneficios.
 Buscar la fidelidad del cliente al mostrar los beneficios que ofrecen sus
productos o servicios.

Objetivo:
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Características de los modelos
de negocios

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 mercado: descripción del público al que va dirigida la propuesta de valor.
 La experiencia que recibió el cliente: análisis de la opinión de los clientes en cuanto a la
propuesta de valor, ya que es importante recibir realimentación directa y verídica.
 El producto o servicio que ofrece al cliente en términos de características o atributos de
valor para el cliente.
 Las alternativas y las diferencias: qué otros productos existen en el mercado y qué hace
diferente al producto que la empresa ofrece.
 Las evidencias o pruebas que tiene la empresa sobre las ventajas en el mercado.

Ejemplo de
plan

estratégico: 
 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.

Propuesta de valor

La propuesta de valor es definida por
Metzgel y Donaire (2007), como la

mezcla única de productos, servicios,
beneficios y valores agregados que la

empresa ofrece a sus clientes.

Generación de
ideas

Las ideas tienen que ver con el
producto; a veces el producto es el
mismo pero lo que varía es el precio.

Definición:

La mejor manera para comenzar a
alinear a los empleados y a la

dirección, es entender el beneficio que
la empresa trata de entregar a sus

clientes.

Definición 

las ideas tienen que ver con el producto; a veces el
producto es el mismo pero lo que varía es el precio.

Ahora bien, si además de una fuerte ventaja competitiva se
reúnen otras de tipo estratégico (distingos), como pudiera

ser la de disponer de un local en una zona clave, conseguir
un financiamiento inicial ventajoso, contar con un

conocimiento clave del cliente y un excelente plan de
negocios, las posibilidades de salir adelante con éxito son

bastantes elevadas.

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.

Definición 

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.

Definición

La estrategia de la compañía de combinar y poner a
trabaja 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).

El emprendedor requiere,
además, analizar con

cuidado:



 El uso de tecnologías apropiadas (que favorezcan su eficiencia
técnica, operativa, administrativa, financiera y de mercado).
 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.

El cliente:

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.

modelos de negocio que tengan en
cuenta las siguientes características,

entre otras:
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Innovación y diferenciación

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.

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.

Definición:
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.

Definición
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.


