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MÓDULO 
No.3 

Modelo de Negocios
(Conceptos)

El Articulador de Negocios
Verdes conocerá y
comprenderá el concepto de
creación, modelación y
desarrollo, del encadenamiento
estratégico de los diferentes
procesos, principales y de apoyo
de su negocio, con el ánimo de
elevar los niveles de satisfacción
del cliente con sus productos
y/o servicios, así como los
niveles de eficiencia, eficacia y
efectividad de los recursos de la
organización.
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Fuente: https://sites.google.com/site/minedtics20147/estudio-de-mercado

MODELO 
de NEGOCIOS
¡No intentes SER MEJOR
…ESFUÉRZATE por ser 

DIFERENTE!

INNOVACIÓN
Idea = 

Problema + Solución 

ESTRATEGIA
Visión / Ejecución

EMPRENDER
Creatividad +

Actitud + Aptitud

• Revisar
y gestionar
indicadores

• Planear
• Hacer
• Verificar
• Aprender
• Actuar

• Necesidades del Mercado
• Diseño de Productos y Servicios
• Redefinición Propuesta de valor
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¿CÓMO HACER UN MODELO DE NEGOCIO?(*)Aborda uno (1) de los

Negocios Verdes que te consultan y compila la mayor cantidad de información que de
respuesta a cada uno de los componentes de la metodología de Modelación de Negocios, en la
columna No.3 del siguiente cuadro:

Modelo de Negocios tipo:

Desing Thinking®, DCP o Diseño 

Centrado en las Personas y LEAN 

START-UP

Modelos de Negocios CANVAS:

Proposición de valor.

e: Empresa / c: Cliente

EMPRESA:

(Negocio Verde)

________________________________________________________

EMPATIZAR + APRENDER (1c)TRABAJO DEL CLIENTE: Problemas,

Necesidades y Tareas.

(1e)PRODUCTOS Y SERVICIOS de la organización.

DEFINIR + APRENDER (2c) GANANCIAS DEL CLIENTE: Desea, Espera y/o

Sorprende.

(3c)DOLORES DEL CLIENTE: Emociones negativas,

Costos indeseados y Situaciones de riesgo.

IDEAR + CONSTRUIR (1e)PRODUCTOS Y SERVICIOS de la organización.

(1e)ALIVIADORES DEL DOLOR DEL CLIENTE:

Eliminar y Reducir.

(2e)GENERADORES DE VALOR: Aumentar y Crear.

PROTOTIPAR + CONSTRUIR (1e)PRODUCTOS Y SERVICIOS de la organización.

(2e)GENERADORES DE VALOR: Crear.

EVALUAR + MEDIR De cara al CLIENTE:

(1c)TRABAJO DEL CLIENTE: Problemas,

Necesidades y Tareas.

(2c)GANANCIAS DEL CLIENTE: Desea, Espera y/o

Sorprende.

(3c)DOLORES DEL CLIENTE: Emociones negativas,

Costos indeseados y Situaciones de riesgo.

De cara a la Empresa:

(1e)PRODUCTOS Y SERVICIOS de la organización.

(2e)GENERADORES DE VALOR: Aumentar y Crear.

(3e)ALIVIADORES DEL DOLOR DEL CLIENTE:

Eliminar y Reducir.



Fecha: dd / mm / aa

CREAR

AUMENTAR

[Nuestros Productos & Servicios]

[Beneficios]

[Dolores]

[Trabajo 
del cliente]

[INTERACCIÓN]
Empresa: Dirección, 
Proceso, Producto 
o Servicio / Cliente

[La Propuesta de Valor al estilo CANVAS] Fecha: dd / mm / aa[Diseñada por] [Diseñada por]

Date: dd / mm / yy

[Creadores de Ganancia]
(+)Gain Creators

[Lo que ya hacemos bien]

[¿Qué nos debemos inventar?]]

[Aliviadores de dolores]
(-)Pain Relievers

REDUCIR

ELIMINAR

[Delo que ya hacemos bien]

[¿Qué nos debemos inventar?]]

1 1

2

3 3

2

DESEA

[Lo que necesita]

ESPERA

[Condiciones mínimas]
SOPRESA

[Supera sus expectativas]

PROBLEMA
[Situación 
a resolver]

NECESIDAD
[Situación a resolver]

TAREA
[Deberes]

(+)

(-)

Customer 

Jobs:

EMOCIONES 
NEGATIVAS

[Experiencias]

COSTOS 
INDESEADOS

[Que le sorprenden]

SITUACIONES 
DE RIESGO

[…que ponen en riesgo 
la negociación]

PainsS
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R
V
I
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A
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¿CÓMO HACER UN MODELO DE NEGOCIO?
(SIGUE DE LA DIAPOSITIVA ANTERIOR) Ubica la información compilada en el cuadro anterior en
la gráfica: Metodología de Propuesta de Valor de CANVAS, descrito a continuación:
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como-hacer-una-buena-presentacion-digital-del-plan-de-negocio-con-el-modelo-canvas

MODELO DE NEGOCIOS: TIPO CANVAS

https://www.shopify.es/blog/


MODELO DE NEGOCIOS: TIPO CANVAS Y 
ORDEN EN QUE SE DEBE DILIGENCIAR
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¿CÓMO HACER UN MODELO DE NEGOCIO?
(*)Aborda uno (1) de los Negocios Verdes que te consultan y compila la información que de
respuesta a cada uno de los componentes de la metodología de modelación de negocios,
con especial énfasis en el componente de Negocios Verdes.

MODELO DE NEGOCIO GENERAL:
¿Qué vas a ofrecer al mercado?

¿Cómo vas a definir y diferenciar tus productos?

¿Cómo vas a vender tus productos para generar utilidad y valor?

¿Quiénes van a ser tus clientes?

¿Cómo vas a conseguir clientes y a conservarlos?

¿Cómo te vas a mostrar ante el mercado?

¿Cuál va a ser tu estrategia para salir al mercado: 
publicidad y distribución?

NEGOCIOS VERDES:
¿Cómo vas a establecer beneficios ambientales al entorno?

¿Cómo vas a establecer beneficios sociales a tus públicos de interés?

¿Cómo vas a establecer una relación dinámica, interactiva, 
generadora de valor (Productiva, competitiva, innovadora y 

rentable), sostenible en el tiempo; entre los beneficios económicos, 
sociales y ambientales  a tus públicos de interés?

¿CÓMO VAS A GENERAR INGRESOS Y BENEFICIOS?
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5

¿CÓMO? ¿QUÉ? ¿QUIÉN?

¿CUÁNTO?

7
2 4 18

6

3

9
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Preguntas MEJORAR e INNOVAR el MODELO DE NEGOCIOS - CANVAS
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