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El camino hacia 
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De la idea a la 
a cc ió n
Mod e lo  d e  Ne g oc io

Fot o d e Am a u ri Me jía  e n Un sp la sh
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Qué es el 
Mod e lo  d e
n e g oc io

25

Es e l cóm o  lle va ra s  a  la  
p rá c t ic a  t u  id e a  d e  
n e g oc io . Te  p e rm it e  d a r 
c la rid a d  e n  e l m od o  p o r 
e l cu a l se  o fre ce  t u  
so lu c ión  a  u n a  n e ce sid a d  
d e l m e rca d o .

¿P a ra  q u é  s irve  e l m od e lo  d e  n e g oc io?

Los e le m e n t os c la ve  
q u e  h a ce n  fu n c ion a r 

t u  n e g oc io

Cóm o in t e ra c t ú a n  
e st os e le m e n t os 

e n t re  sí

Cóm o son  t u s 
c lie n t e s y q u é  le s 

p u e d e s o fre ce r

Los re cu rsos 
n e ce sa rio s p a ra  e l 

d e sa rro llo  d e  la  
p rop u e st a  d e  va lo r

Los e le m e n t os 
q u e  re q u ie re s p a ra  

c re ce r

Cu á n t o  cost a rá  
y cu á n t o  

ob t e n d rá s d e l 
é xit o  d e  t u  

n e g oc io
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ClientesRelación con 
Clientes

Canales

Propuesta de 
valor

Actividades 
clave

Recursos 
clave

Socios clave

Estructura de costos Fuentes de ingresos

Propuesta de valor
Es el corazón del modelo de negocio, es decir, qué es lo que ofrezco para
satisfacer una necesidad en el mercado y me diferencia de la competencia .

Socios clave
Proveedores y socios necesarios 
para poder realizar con éxito mi 

propuesta de valor. 

Actividades clave
Las acciones, tareas y procesos 

necesarios para proporcionar valor a 
mi oferta. 

Recursos clave
Lo que se requiere para desarrollar 
mi actividad, como la puesta en el 

mercado de sus productos, etc. 

Qué elementos componen un modelo de negocio

Clientes
Definición del mercado, es decir a los 
clientes a los que quiero atraer.

Relación con clientes
Cómo me relaciono con mis clientes. 
Cómo me perciben mis clientes.

Canales
Cómo me contacto con mi cliente, 
por dónde le vendo. 

Estructura de costos
Lo que me cuesta producir, los costos
fijos y variables . Cómo puedo lograr
eficacia y rentabilidad para ser
sostenible .

Fuentes de ingresos
Elemento fundamental para asegurar
la viabilidad económica del negocio,
cómo la empresa pretende cobrar por
sus productos .
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Creando 
va lo r
De fin ic ió n  d e  m i 
p ro p u e st a  d e  va lo r
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De la idea a 
la  p ro p u e st a
d e  va lo r
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La  p rop u e st a  d e  va lo r n os 
d e fin e  lo s  p rod u c t o s  o  
se rvic io s  q u e  o fre ce m os a  
u n  se g m e n t o  d e  c lie n t e s ,
d e st a ca n d o  lo s  b e n e fic io s
q u e  le s  o fre ce m o s y lo
q u e  n os d ife re n c ia  d e  la
com p e t e n c ia .

Ba sa d o  e n  e l Ca n va s d e  P ro p u e sta  d e  va lo r d e   Ale xa n d e r O ste rw a ld e r

Trabajos
del Cliente

Dolores o 
frustraciones 

del Cliente

Alegrías  o 
motivaciones 

del Cliente

Frustraciones del Cliente:
Id e n t ific a  lo s p rob le m a s, rie sg os, 
ob st á cu los q u e  u n  c lie n t e  e n fre n t a  
a l t ra t a r d e  cu m p lir con  su s t ra b a jos.

Trabajos del Cliente:
In d ica  lo s p rob le m a s 
q u e  q u ie re s re so lve r, 
la s n e ce sid a d e s q u e  
q u ie re s sa t isfa c e r. 
P u e d e n  se r 
fu n c ion a le s, soc ia le s y 
e m oc ion a le s.

Alegrías del Cliente:
Los re su lt a d os o  b e n e fic ios e sp e ra d os

Ma p a  d e  va lo r P e rfil d e l Clie n t e

Creadores de 
valor

Aliviadores 
de dolor

Productos o 
Servicios

Productos o 
Servicios:

List a  d e  lo  q u e  
o fre c e s y a yu d a  a  t u  
c lie n t e  a  re a liza r su s 

t ra b a jos.

Creadores de Valor:
Cóm o t u  p rod u c t o  b rin d a  b e n e fic ios q u e  t u  c lie n t e  
e sp e ra  o  d e se a  o  cóm o lo  p u e d e s so rp re n d e r.

Aliviadores de dolor:
Cóm o t u  p rod u c t o  p u e d e  h a ce r se n t ir m e jo r y le  
a yu d a  a  so lu c ion a r su s p rob le m a s.
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Propuesta de Valor (ejemplo)

Dolores

Alegrías

Creadores de 
valor

Aliviadores de dolor

Comodidad

No gastar 
mucho 
dinero

Este 
organizado 

con 
antelación

Tener la 
experiencia 

de la 
historia del 

lugar

Entretenerse

Relajarse

Compartirlo 
con la familia

Aislarse de la 
realidad

Costoso

Trayecto 
largo

incómodo

Demasiada 
gente

No tenga 
lugar de 
parqueo

Página 
Web

Reserva 
fácil

entretenimiento

Buen precio

Infraestructura 
adecuada

Cupos limitados
Servicio de 
transporte

Buen 
servicio

Tour guiado

Menú típico

Spa
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Propuesta de Valor

Dolores

Alegrías

Creadores de 
valor

Aliviadores de dolor
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Conociendo tu Propuesta de Valor



WIPO FOR OFFICIAL USE ONLY

Gracias!!

Diana Vivas
Foto  d e Sw a p n Il Dw ive d i e n Un sp la sh

https://unsplash.com/@momentance?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText
https://unsplash.com/es/s/fotos/create?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText
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