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Plan de negocios 

El plan de negocios es, en forma general: 

• Una serie de pasos para la concepción y el desarrollo de un proyecto. 

• Un sistema de planeación para alcanzar metas determinadas. 

• Una recolección organizada de información para facilitar la toma de decisiones. 

• Una guía específica para canalizar eficientemente los recursos disponibles. 

Espíritu 

emprendedor 

En el ámbito de los negocios el emprendedor es un empresario, es el propietario de una empresa comercial con fines de lucro. 

para el académico, emprender es un vocablo que denota un perfil, un conjunto de características que hacen actuar a una persona de una 

manera determinada y le permiten mostrar ciertas competencias para visualizar, definir y alcanzar objetivos. 

Características 

del 

emprendedor 

El emprendedor posee características que le facilitan no sólo emprender, sino también hacerlo con éxito. Entre ellas, algunas de las 

más mencionadas son: 

• Creatividad e innovación. 

• Confianza en él mismo y sus capacidades. 

• Perseverancia. 

• Capacidad para manejar problemas. 

• Aceptación del riesgo. 



 

 

 

  

   

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

  

Tipos de 

emprendedores  

Schollhammer (1980) divide a los emprendedores en cinco tipos de personalidades: 

• El emprendedor administrativo. Hace uso de la investigación y del desarrollo para generar nuevas y mejores formas de hacer las cosas. 

• El emprendedor oportunista. Busca constantemente las oportunidades y se mantiene alerta ante las posibilidades que le rodean. 

• El emprendedor adquisitivo. Se mantiene en continua innovación, la cual le permite crecer y mejorar lo que hace. 

• El emprendedor incubador. En su afán por crecer y buscar oportunidades y por preferir la autonomía, crea unidades independientes que al final se 

convierten en negocios nuevos, incluso a partir de alguno ya existente. 

• El emprendedor imitador. Genera sus procesos de innovación a partir de elementos básicos ya existentes, mediante la mejora de ellos. 

Creatividad y 

términos 

afines 
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La creatividad es un proceso mental que consiste en la capacidad para dar existencia a algo nuevo, diferente, único y original. Es un estilo de 

actuar y de pensar que tiene nuestro cerebro para procesar la información y manifestarse mediante la producción de situaciones, ideas u objetivos 

innovadores que puedan, de alguna manera, trascender o transformar la realidad presente del individuo. 

El proceso 

de la 

creatividad 

Es ampliamente conocido que en nuestro cerebro hay dos hemisferios: izquierdo y derecho. Cada uno ayuda a desarrollar una cierta parte de la 

creatividad que el individuo necesita. Lo fundamental es contar con la habilidad necesaria para utilizar ambos hemisferios, ya que así se está en un 

completo balance y se logra una creatividad más efectiva. 

Tipos de 

creatividad 

Weisberg (1989) divide a la creatividad en dos tipos: Científica: es la que actúa en el proceso de reestructuración en el descubrimiento científico, se 

plasma en la genética, la psicología, la biología y la química, entre otras. Y la Artística: se aplica en las artes, como la narrativa y la poesía, el teatro, 

la pintura y la escultura. El artista es el genuino creador, ya que posee capacidad para desarrollar procesos mentales y sensibilidad extraordinarios, 

así como una actitud abierta a nuevas experiencias. 

De acuerdo con la psicología, hay dos tipos de creatividad: la ordinaria y la excepcional. La ordinaria aparece en individuos comunes, en situaciones 

normales de la vida; la excepcional rompe paradigmas y genera cambios relevantes y trascendentes en la vida de los hombres. 
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Equipo de 

trabajo 

En su definición, Smith (2001) aclara que un equipo es un número reducido de individuos con capacidades complementarias, comprometidas con un 

propósito, un objetivo de trabajo y un plan comunes; además de compartir las responsabilidades. 

Entonces, un equipo es una unidad compuesta por un número indeterminado de personas, quienes se organizan para la realización de una tarea 

concreta, relacionadas entre sí y, por esta condición, interactúan para alcanzar los objetivos que se han propuesto. Reconocen, también, que se 

necesitan mutuamente para dicho fin y se ven como una unidad. 

Características 

de los equipos 

efectivos de 

trabajo 

 Liderazgo participativo  

 Responsabilidad compartida 

 Una comunidad de propósito  

 La buena comunicación  

 La mira en el futuro 

 Concentración en las tareas 

 Respuesta rápida y proactiva 

Por otra parte, hoy por hoy, una de las principales características de un equipo eficiente es que tiene sinergia. Este término indica que el todo es 

mayor que la suma de sus partes (Covey, 1998). Las aportaciones de cada miembro, así como las juntas de trabajo orientadas hacia una misma 

dirección, darán mejores resultados que los esfuerzos individuales y aislados. 
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Una idea original es aquella que 

tiene la fuerza para impulsar el 

desarrollo del emprendimiento, 

es la idea que diferenciará un 

producto con elementos 

similares a los de la 

competencia, el factor que dará 

a los compradores una razón 

para escoger ese producto y no 

otro. 

Según Puchol (2005), las oportunidades que se convertirán en ideas de negocio caben en alguna de las siguientes categorías: 

 Existe demanda de un producto o servicio y nadie ha atendido o satisfecho bien esta necesidad. 

 Es posible fabricar un producto u ofrecer un servicio más barato o de mejor calidad que los existentes en este momento. 

 Un producto es susceptible de ser sustituido ventajosamente por otro con mejores atributos, o más económico o, en general, 

apreciado como de mayor valor por el cliente. 

 Un producto susceptible de ser mejorado, ya sea porque es muy costoso, o bien porque cuando se descompone o se rompe, 

no tiene reparación. 

 En un país existe un producto que en otro no es conocido y que sería una buena oportunidad para exportar. 

 En un país se importa un producto extranjero, que podría ser producido y comercializado en ese lugar, con mejores atributos 

que el que se trae de fuera. 

 El emprendedor o alguien asociado a él ha desarrollado un nuevo invento que puede producirse y comercializarse para 

obtener ganancias económicas. 

 Posibilidad de reciclar una materia prima o desperdicios de algún tipo en la industria. 

 Capacidad para sustituir una materia prima por otra que ofrezca más ventajas, ya sea por precio, calidad, disponibilidad o 

beneficio social. 
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Propuesta de 

valor 

La creación de valor está ligada a la innovación y a la creación de ventajas competitivas sostenibles. La noción de valor, entendida como valor útil para el 

consumidor final, siempre está ligada a estas propuestas. 

La propuesta de valor debe cumplir con las siguientes 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. 

Generación de 

ideas  

Una forma de iniciar la generación de propuestas de valor, es utilizar algunas de las preguntas que Alex Osborn (2005) propone para generar ideas: 

¿Por qué es necesario el producto? ¿Dónde puede hacerse? ¿Cuándo debería hacerse? ¿Cómo se hace?, y de ahí podrían derivar otra serie de 

preguntas, por ejemplo: ¿debe ser algo nuevo?, ¿modificado?, ¿mejorado?, ¿económico?, ¿combinado?, etcétera. 

El emprendedor requiere, además, analizar con cuidado: 

 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. 

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 emprendedor puede auxiliarse de la planeación estratégica como una buena herramienta, considerando que existen elementos fundamentales de 

planeación estratégica para un negocio, que facilitan el desarrollo del modelo entre los más recomendados se encuentran: 

a. Análisis FODA (Fuerzas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). 

b. Análisis de la industria y del mercado (incluso la competencia). 

c. Análisis técnico–operativo. 

d. Análisis organizacional y de gestión del recurso humano. 

e. Análisis financiero. 
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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 

objetivo de un modelo de negocio 

es mantener los costos fijos bajos 

y el valor para el cliente alto para 

maximizar las 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. 

Innovación y diferenciación: 

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. 
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Elementos de 

los modelos de 

negocios 

Los principales elementos que componen a un modelo de negocio, según Chesbrough y Rosenbloom, son los siguientes: 

 Propuesta de valor 

 Segmento de mercado 

 Estructura de cadena de valor 

 Generación de ingresos y ganancias 

 Posición de la compañía 

 Estrategia competitiva 

Naturaleza 

del 

proyecto 

Antes de iniciar cualquier negocio, es necesario definir la esencia del mismo, es decir, cuáles son los objetivos de crearlo, cuál es la misión que 

persigue y por qué se considera justificable desarrollarlo. A partir de la definición de la naturaleza del proyecto, el emprendedor establece y define 

qué es su negocio. 

Justificación 

de la 

empresa 

Una vez que ha seleccionado una idea, debe justificar la importancia de la misma, especificar la necesidad o carencia que satisface, o bien el 

problema concreto que resuelve. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

Ya que tiene claro cuál es el producto o servicio que ofrecerá la empresa, el siguiente paso es redactar la propuesta de 

valor, es aquella que tiene la fuerza para impulsar el desarrollo del emprendimiento, la idea que diferenciará un producto de 

elementos similares a los de la competencia; dentro de su contenido especifica los aspectos que motivarán al consumidor a 

preferirlo, puede ser su precio, calidad, servicio posventa, utilidad, y cualquier otro atributo al que el cliente potencial le 

otorgue valor. 
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Propuesta de 

valor, nombre de 

la empresa, 

descripción de la 

empresa 

El nombre de la empresa es su carta de presentación, es el reflejo de su imagen, su sello distintivo y, por ende, debe reunir una serie de 

características específicas. El nombre de la empresa debe ser, entre otras cosas: 

I. Descriptivo  

II. Original 

III. Atractivo 

IV. Claro y simple 

V. Significativo 

VI. Agradable 

El giro de una empresa es su objeto u ocupación principal. En México existen tres giros en los que toda empresa se puede clasificar, de 

acuerdo con la Secretaría de Economía (SE). 

a) Comercial 

b) Industrial 

c) Servicios  

 La ubicación de la empresa permite determinar el medio ambiente cercano a ésta. 

El tamaño de la empresa se determina de acuerdo con la clasificación establecida por organismos de gobierno 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

Análisis FODA, 

misión y visión de 

la empresa, 

productos y 

servicios de la 

empresa 

N
a
c
im

ie
n
to

 d
e
 l
a
 i
d
e
a
 d

e
 n

e
g
o
c
io

 

El análisis FODA es una herramienta que el emprendedor puede utilizar para valorar la viabilidad actual y futura de un proyecto, es decir, 

es un diagnóstico que facilita la toma de decisiones. 

Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas 

La misión de una empresa es su razón de ser; es el propósito o motivo por el cual existe y, por tanto, da sentido y guía sus actividades. 

La misión de una empresa es su tarjeta de presentación, por lo que exige una constante revisión y autoevaluación del funcionamiento de la misma 

para comprobar si éstos son congruentes entre sí. 

La visión de la empresa es una declaración que ayuda el emprendedor a seguir el rumbo al que se dirige a largo plazo. Una visión clara permite 

establecer objetivos y estrategias que se convierten en acciones que inspiren a todos los miembros del equipo para llegar a la meta. La visión es la 

acción de ver al futuro, la mayoría de las nuevas empresas utilizan lapsos de entre 5 y 10 años de tiempo para alcanzar su visión. 

Objetivos de la empresa a corto, mediano y largo plazo. 

Los objetivos son los puntos intermedios de la misión. En los objetivos los deseos se convierten en metas y compromisos específicos, claros y 

ubicados en el tiempo. Así, la misión deja de ser una intención para convertirse en una realidad concreta. 

Los objetivos se establecen en forma general para la empresa y se deberán reflejar en objetivos específicos para cada área funcional de la misma. 

Con base en el tiempo en que se pretenden cumplir, los objetivos se clasifican en las siguientes categorías: 

1. Objetivos a corto plazo (6 meses a 1 año). 

2. Objetivos a mediano plazo (1 a 5 años). 

3. Objetivos a largo plazo (5 a 10 años). 
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Análisis FODA, 

misión y visión de 

la empresa, 

productos y 

servicios de la 

empresa 

Ventajas competitivas. Peculiaridades del producto y/o servicio que lo hacen especial, lo 

cual garantiza su aceptación en el mercado; por lo general estas características son 

aspectos que hacen únicos a los productos y/o servicios de la empresa, en comparación 

con otros ya existentes en el mercado. 

Aspectos que forman parte de la estrategia de la empresa, que le dan imagen a la misma 

y que inclinarían, en un momento dado, las preferencias del consumidor por los productos 

y/o servicios de la empresa que los presenta 


