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Modelo de Negocio
Es un método, herramienta o programa
que nos permite visualizar de una forma
rápida cómo será la ejecución de nuestro
negocio.



"Representación abstracta de una organización,
ya sea de manera textual o gráfica, de todos los
conceptos relacionados, acuerdos financieros, y
el portafolio central de productos o servicios
que la organización ofrece y ofrecerá con base
en las acciones necesarias para alcanzar las
metas y objetivos estratégicos." Al-Debei

1 Al-Debei, M. M., El-Haddadeh, R., & Avison, D. (2008). “Defining the business model in the new world of digital business.” In Proceedings of the Americas 
Conference on Information Systems (AMCIS) (Vol. 2008, pp. 1-11).

Foto:https://www.researchgate.net/profile/Mutaz_Al-Debei

https://scudoconsulting.com/es/el-modelo-de-negocio-como-base-del-futuro-de-tu-empresa/#sdfootnote1anc
http://v-scheiner.brunel.ac.uk/bitstream/2438/2887/1/AMCIS2008.pdf


¿Por qué es importante 
evaluar nuestro modelo de 

negocio?



Alexander Osterwalder, 2009

CANVAS

Grafico: https://scudoconsulting.com/es/el-modelo-de-negocio-como-base-del-futuro-de-tu-empresa/#sdfootnote2sym

Foto: Wikipedia



“el mayor riesgo no está en el 
producto, sino en encontrar 

clientes y mercados”
- Ash Maurya



Foto: https://www.sintetia.com/ash-maurya-el-mayor-riesgo-no-esta-en-el-producto-
sino-en-encontrar-clientes-y-mercados/

LEAN CANVAS
Ash Maurya, 2010

"Para Maurya, en el lienzo de Alex
Osterwalder, faltaban factores que
mostraran las hipótesis más
arriesgadas y otros, como las
actividades clave o las alianzas, le
parecían prescindibles para el modelo
de negocio de una startup. Por eso
remodeló el lienzo de Alex
Osterwalder. "
http://advenio.es/lean-canvas-una-fusion-entre-el-lienzo-
del-modelo-de-negocio-y-lean-startup/





¿CUANTO?





Clientes

Identificar quien nos 
va a comprar.

Imagen: freepik.com





EL PROBLEMA

Foto: freepik.com



EL PROBLEMA

De aquí nace nuestra 
oportunidad de 
negocio, de los dolores 
o necesidades de 
nuestros posibles 
clientes

Foto: freepik.com





Propuesta de Valor Única

En una Frase, ¿qué 
beneficios va a tener 
nuestro cliente con 
nuestro producto?.





Solución

Lo que necesitan las 
personas para aliviar 
sus dolores o calmar 
sus necesidades

Imagen: freepik.com





Canales

Como llegamos a 
nuestros clientes

Foto: freepik.com





Estructura de Costes

Identificar los 
principales costes en 
que se va a incurrir





Fuentes de Ingresos

¿Cómo vamos a 
obtener recursos?

Imagen: freepik.com





Metricas Clave

Lo que vamos a 
medir para saber 
cómo va nuestro 
desarrollo.

Foto: freepik.com





Ventaja Unica

Lo que hace unico 
nuestro negocio o 
empresa

Foto: freepik.com





Ejemplo SPOTIFY

Arturo Calvo - Ejemplo de Lean Canvas en español: Spotify - https://www.youtube.com/watch?v=Mkj2WBWqkgM



Fuente Grafica: https://emprendedorescali.jimdofree.com/lean-canvas/



Si Lograste completar y 
desarrollar bien tu Lean Canvas, 
tu idea es en teoría viable !!!!



OPORTUNIDAD EN EL MERCADO

CompetenciaFuerza del Mercado Tendencias del Mercado



Fuerza del Mercado

- Definir los Aspectos más 
importantes del mercado​​​
- Establecer el Comportamiento 
de los segmentos.



Tendencias del Mercado

- Definir las principales tendencias
- Identificación de Normatividad que 
afecte al negocio.
- Claridad sobre la situación del sector
- Participación de los distintos actores.

Imagen: freepik.com



“Siempre hay dos personas 
en algún garaje planeando

tu desaparición”
- Guy Kawasaki

Guy Kawasaki Especialista en el ámbito de las nuevas tecnologías y el 
marketing. - Foto: guykawasaki.com



Competencia

- Principales Competidores
- Ventajas y desventajas frente a la 
competencia.
- Productos Sustitutos
- Propuesta de valor de los 
competidores

Imagen: freepik.com



Imagen: http://xeloromero.com/wp-content/uploads/2014/03/DAFO.jpg

Análisis
DOFA





POTENCIALIDADES



POTENCIALIDADES LIMITACIONES



POTENCIALIDADES LIMITACIONES



POTENCIALIDADES LIMITACIONES



Fuente Ejemplo: https://conviertemas.com/como-hacer-analisis-dafo-significado-y-ejemplos/



Evaluación
Es importante la aplicación de estas
herramientas, no solo cuando estamos en
una fase inicial del negocio, se vuelven más
importantes aun cuando nuestro negocio
ya lleva cierto tiempo en el mercado, nos
permiten mirar cómo estamos y cómo
podemos crecer.

Imagen: freepik.com



¿Preguntas?
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