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CAPITULO 1. ESPIRITU DEL EMPRENDEDOR.

1. ¢El emprendedor nace o se hace?
R: segun mi punto de vista algunas personas ya nacen para ser
emprendedores y otras personas se hacen o se va formando de acuerdo a
sus necesidades, metas u objetivos que se proponga o conforme a las
experiencias durante lo largo de su vida.

2. ¢Soy yo un emprendedor?
R: en la actualidad o por el momento no. Pero si me lo propongo como una
meta, lo puedo llegar a hacer ya que tengo esa capacidad y sobre todo debo
de contar tanto con recurso econdémico y personal si quiero que mi
emprendimiento sea novedoso.

3. ¢Cuéantos tipos de emprendedor existen?
R:
e El emprendedor administrativo.
e El emprendedor oportunista.
¢ El emprendedor adquisitivo.
e El emprendedor incubador.
e El emprendedor imitador

4. ¢Cudles son las ventajas de emprender?
R:

e Independiente econémica y libertad de horarios. Posibilidad de
manejar tus propios tiempos, planificar y proyectar mejor tu vida y el
tiempo dedicado a tu familia.

e Posibilidad de proyectar objetivos y logros.

e Aprovechamiento de los frutos de tu esfuerzo y sacrificio.

e Posibilidad de disfrutar los logros obtenidos.

e Posibilidad de disfrutar los logros obtenidos.

e Posibilidad de generar tus propios ingresos.

e Desarrollo y crecimiento personal de acuerdo a tus necesidades y
suefos.

5. ¢Cudles son las desventajas de emprender?
R:
Todos los riesgos y responsabilidades recaen sobre el emprendedor.




El riesgo de que la idea sobre la que esta basada el proyecto o negocio no
sea adecuada o viable.
Los ingresos econdémicos pueden variar mucho de un mes a otro.

¢, Cuéles son las caracteristicas de los emprendedores?
R:

e Creatividad e innovacion.

e Confianza en el mismo y sus capacidades.

e Perseverancia.

e Capacidad para manejar problemas.

e Aceptacion del riesgo.

¢ Todos somos emprendedores?

R: si, pero eso depende de cada persona, es decir que quiera ser
emprendedor, que tenga esas ganas de superarse, esa motivacién y esa
voluntad.

¢, Cual es la clave para emprender con éxito?
R: Es tener confianza y seguridad tanto en uno mismo como en el
producto/servicio que ofrecemos y tener bien claro un plan de negocios.




CAPITULO 2. CREATIVIDAD.

1. ¢(Todos somos creativos?
R: yo considero que no, no todas las personas son creativas porque no todos
nacen con esa capacidad, habilidad o cualidad de crear o innovar cosas y los
gue no lo son por mas que lo intenten no pueden o se les dificulta, ya que no
se les da.

2. ¢Cudles son las razones o excusas (barreras) para no innovar?
R: siempre cuando una persona va a innovar se presentaran razones o
excusas, pero considero que las que mas resaltan son:
— Miedo al fracaso.
— Laflojera.
— Miedo al cambio y consecuencias de los cambios.
— Falta de interés.
— Falta de recurso econdmico.
— Carecer de mentalidad abierta.
— Falta de tiempo.

3. ¢Cudles de esas barreras le afectan a la mayoria de las personas?
R: el miedo, la falta de recurso econémico y carecer de mentalidad abierta
por eso las personas no se animan a innovatr.

4. ¢Como incrementar la creatividad?
R:

— El uso de analogias, que consiste en buscar parecido a una cosa con
otra.

— Usar los seis sombreros para pensar de Edward de Bono, que
consisten en un método de solucién de problemas en el que, segun el
sombrero en turno, se toma una postura diferente para visualizar y
evaluar el caso, lo cual genera diversas soluciones posibles.

— Dibujar e inventar historias a partir de una palabra, un conjunto de ellas
0 un contexto dado.

— Realizar una lluvia de ideas acerca de un tema patrticular.

— Llevar a cabo ejercicios de flexibilidad y fluidez.

También existen algunos consejos que auxilian al emprendedor a aprovecharla y
desarrollarla:

e Arriesgarse, sin temer al ridiculo o al fracaso.

e Buscar siempre la excelencia en lo que se hace.

e Encontrar soluciones diferentes a un mismo problema.

e Tener la costumbre de buscar informacion cuando haga falta.
e No descartar ideas sin haberlas analizado con detenimiento.




No criticar las ideas de los demas.

Cuando se falle en una primera ocasion, volver a intentarlo.

No esperar a que los demas actuen.

Interesarse por diversos temas, aunque estén fuera de nuestra especialidad.
Rodearse de personas optimistas y creativas.

Permitirse sofiar. Los minutos previos a la hora de dormir son un buen
momento para explorar posibilidades.

Dejar de depender de la estructura extrema, en especial cuando se buscan
opciones de solucion a problemas determinados.

Divertirse lo mas que pueda durante el proceso, asi dara libertad al
pensamiento.

Mantener una elevada autoestima.

Utilizar rutinas diferentes; romper paradigmas.

¢ Qué relacion tienen la creatividad y los proyectos emprendedores?

R: tiene mucha relacion ya que la creatividad va de la mano con los proyectos
emprendedores, porque la creatividad es una caracteristica importante de
una persona emprendedora. Como por ejemplo si un empresario o
simplemente una persona quiere emprender algin negocio debe de tener la
habilidad de creatividad, de generar nuevas ideas que sean innovadoras y
asi pueda obtener éxito en su empresa 0 negocio

¢, Cudl es la diferencia entre innovar y crear?

R:

Innovar: es darle un cambio a algo que ya existe, hacer modificaciones que
no tenia ese negocio o producto con el fin de mejorarlo.

Y crear: es generar o plasmar nuevas ideas, para producir o hacer algo
nuevo.

¢ Por qué se confunde el término “artista” con “creativo”?

R: porque ambos términos se relacionan en la creacién de algo, por ejemplo
un artista (cantante) para poder escribir una cancidn necesita generar ideas
0 pensamientos creativos, es decir que la cancidén tenga sentido o que sea
coherente.

En general, ¢se podria decir que un emprendedor exitoso se distingue
por su creatividad?

R: si, porque todo emprendedor necesita usar la creatividad para poder
promover, hacer publicidad o marketing a su producto o incluso hacer que
sus productos tengan una buena imagen que atraigan al cliente y asi poder
tener mas ventas o productividad.




CAPITULO 3. TRABAJO EN EQUIPO.

1. ¢Qué es trabajar en equipo?
R: es aquella actividad en la que se necesita la participacion de diferentes
personas con una perspectiva organizada y clara sobre sus metas, donde
todos los miembros participan de forma activa y coordinada, que comparten
habilidades, cualidades y conocimientos y buscan el mejor desempefio
posible para el bien del proyecto y el cumplimiento de las metas que tienen
en comun.

2. ¢Existe diferencia entre trabajo de equipo y de grupo?

R: si, en el trabajo de grupo el liderazgo que manejan es asignado, las tareas
son distribuidas por igual, trabajan no siempre por el mismo objetivo, en las
decisiones discuten, deciden y delegan, la confianza no es absoluta y la
responsabilidad es personal y en cambio en el trabajo de equipo el liderazgo
es compartido, las tareas son distribuidas segun capacidades vy
conocimientos, trabajan por objetivos personales y compartidos, en las
decisiones discuten, deciden y hacen el trabajo en conjunto, los miembros
promueven la confianza y la responsabilidad es tanto individual como del
equipo.

3. ¢Cudles son las ventajas del trabajo en equipo?
R:
— La division de tareas.
— Aumenta la productibilidad
— Facilita la organizacion.
— Mejora las capacidades y la actitud de cada individuo en la empresa.
— Se crean mejores ideas o0 soluciones.
— Coordinacién de esfuerzos.
— Ladiversidad.

4. ¢Cudles son las desventajas del trabajo en equipo?
R:
— Lentitud.
— Integraciéon incompleta del equipo.
— Incertidumbre y conformismo.
— Dominio de la discusion.
— Responsabilidad ambigua.




5. ¢Cudles son los pasos para construir un equipo de trabajo que tenga
éxito?
R:
Etapa 1: Formacion (individualista). Cuando se conforma el grupo, cada
integrante tiene una actitud de incertidumbre hacia los demas, por lo cual se
crea una atmosfera de inseguridad. Cada participante trata de mostrar sus
habilidades y fortalezas. Se establece un ambiente de competencia e
individualidad. Los sentimientos encontrados son: excitacién, optimismo,
orgullo por ser miembro, apego, miedo y otros. Es, basicamente, la etapa de
presentacion de los integrantes.
Etapa 2: Poder (identificacién). En esta etapa los integrantes del equipo
comienzan a establecer las metas y a catalogar las competencias de cada
uno. Es la etapa de definicion de las funciones e inicio de la accion.
Etapa 3: Regulacion (integracién). Cuando los miembros se conocen e
identifican, inicia el verdadero trabajo en equipo; poco a poco empiezan a
ayudarse entre si, lo cual da principio al establecimiento de reglas.
Etapa 4: Actuacion (resultados). Es la fase del crecimiento, los integrantes se
entienden y estdn comodos con el trabajo conjunto; tienen una misma
direccion: conseguir las metas establecidas. Todos tienen las mismas
expectativas y cada uno acepta las virtudes y debilidades de los demas, por
lo que se complementan en su quehacer.

6. ¢Cuales son algunas causas del fracaso del trabajo en equipo?
R:

— No tener metas y objetivos claros ni compartidos por sus integrantes.

— Falta de coordinacion en la secuencia de las acciones para alcanzar
la meta pretendida.

— La ausencia de un buen proceso de comunicacion, que repercute en
desmotivacién y desintegracion dentro del equipo.

— El liderazgo rigido (o inexistente) que no se adapta a las etapas y
caracteristicas del equipo y que no se ejerce participativamente por el
grupo.

— Desinterés por la individualidad y, en consecuencia, falta de
cooperacion e integracion en las acciones.

— Ausencia de esquemas de seguimiento y control en el trabajo
conjunto, lo cual propicia falta de participacion o desequilibrio en el
desempeiio del equipo.




7. ¢Como debe ser una reunion de trabajo?
R: deben planearse con anticipacion e incluir ciertas secciones (Lectura del
acta o minuta anterior, revision del desempefio, compromisos de cada
integrante, reconocimiento del éxito).

8. ¢Qué problemas aparecen en el trabajo en equipo?
R:
— Los problemas tienen relacién directa con el caracter y personalidad
de los participantes.
— Laincertidumbre derivada de la mala comunicacion.

9. ¢Qué importancia tiene la comunicacién en el éxito de un equipo de
trabajo?
R: es importante porque entre los miembros del equipo de trabajo debe de
haber una buena comunicacién para que haya un buen ambiente laboral, es
decir que todos se lleven de la mejor manera y no existan malos entendidos
y puedan trabajar comodos o a gusto entre si.




CAPITULO 4. PROPUESTA DE VALOR.

1. ¢Qué es unapropuesta de valor?
R: es todo aquello que una empresa tiene para ofrecer a sus clientes. Como
por ejemplo productos, servicios, beneficios y valores. Es la principal razén
por la que un prospecto va a comprar contigo y no con la competencia.

2. ¢Cuédles son las ventajas de redactar una propuesta de valor?

R:

Te ayuda a tener una comunicacion clara con los clientes, hacer una
buena oferta y generar mas ingresos.

Conocer y reflejar las caracteristicas visibles o no, que atraen a un
posible comprador.

Comunicar lo que hace mejor la empresa a la diferencia de la
competencia.

A obtener mejores oportunidades de venta al ofrecerles lo que
realmente necesitan.

Buscar la fidelidad del cliente al mostrar los beneficios que ofrecen sus
productos o servicios.

Te ayuda a asegurar que los valores de tu marca se transmitan de
manera correcta.

3. ¢Como una propuesta de valor puede hacer que el consumidor prefiera
un determinado producto o servicio antes que el de los competidores?
R: con las caracteristicas de los productos y servicios que se brinden, ya que
estan relacionados con la eficiencia, la calidad, la oportunidad y el precio por
lo tanto el consumidor optara por producto o servicios que cumpla con esas
caracteristicas.

4. ¢Cudles son las caracteristicas de una propuesta de valor?

R:

Reflejar la funcionalidad, el servicio, la imagen, la oportunidad, la
calidad y el precio que una empresa ofrece a los clientes.

Incluir informacién importante para los clientes, como plazos de
entrega y riesgos o expectativas.

Conocer y reflejar las caracteristicas, 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.

5. ¢Qué elementos debe incluir una buena propuesta de valor?

R.

Elementos relacionados con el cliente:

Caracteristicas del mercado potencial.

Necesidad que cubriran.

Beneficios de permanencia con el producto, servicio y/o la marca.
Descripcion del producto que resalte sus ventajas sobre la
competencia.

Politicas de atencion y servicio.

A qué precio se vendera, si es posible compararlo con la competencia.
Caracteristicas de las personas vendedoras o puntos de venta, asi
como tipo de atencion que se dara en el proceso de venta.

Canal o canales de distribucion.

Servicios de posventa.

Elementos relacionados con el punto de vista de la empresa:

Objetivo estratégico de la empresa (rentabilidad, altruismo,
posicionamiento, crecimiento, altos ingresos, etcétera).

Como logrard la empresa ser percibida por el cliente de forma
apropiada.

Recursos fisicos, logisticos, tecnolégicos y humanos necesarios.
Inversiones necesarias, presentes o futuras.

Riesgos calculados y posibles acciones.

Objetivos del plan de ventas: precio, ventas esperadas, estrategias de
introduccion al mercado.

Sistemas de informacion internos, necesarios para un buen control.
Controles de calidad, del producto y del servicio a ofrecer.

6. ¢En gqué consiste el éxito de una propuesta de valor?
R: para tener éxito es indispensable que ambos, el consumidor y la empresa,
resulten beneficiados en el proceso de produccién y venta de bienes y
servicios, de ahi la importancia de tener perfectamente establecida la
propuesta de valor.




7. ¢Cudles son algunas recomendaciones para la redaccion de
propuestas de valor?

R:

Las marcas que establecen un estandar no siempre son marcas de
lujo. Muchas marcas definen altos estdndares de calidad en diferentes
categorias. Es una proposicion de valor envidiable y que funciona.
Los clientes invertiran en un producto o servicio de una empresa si
éste ofrece algo diferente a lo de la competencia. Ese algo, mejor
conocido como valor agregado, toma la forma de diferenciacién en el
producto o servicio (caracteristicas diferenciales).

Un producto es diferenciado si los consumidores perciben que
obtienen algo de valor que otros productos no ofrecen.

Es bueno adelantarse a la competencia: al ser el primero en ofrecer e
introducir un producto o servicio, obtiene diferenciacién, dado que es
el unico en el mercado y ningun producto de la competencia tiene nada
similar; pero debe proteger esta ventaja con otras propuestas
complementarias o pronto dejara de serlo.

Dos productos o servicios con las mismas caracteristicas pueden
diferenciarse por su ubicacion fisica, lo cual genera que uno de los dos
sea de acceso mas rapido pero, de nuevo, esto debe complementarse
0 protegerse de alguna manera.

Una empresa puede hacer la diferencia por su rapidez para reparar
alguna falla o dar atencion, es decir, por los servicios de valor
agregado que le da al cliente.

Las alianzas estratégicas con diferentes entidades que complementan
su operacién generan una ventaja respecto a la competencia.

Contar con un reconocimiento de marca por parte del cliente genera
una diferenciacion con la competencia, ya que se cuenta con una
buena reputacion; el cliente percibe que adquiere lo mejor, algo que
no puede obtener de la competencia.

Si mantiene bajo el costo, sin sacrificar la calidad, el mercado percibe
gue un producto o servicio es mejor que el de la competencia.




CAPITULO 5. MODELO DE NEGOCIO.

1. ¢Qué es un modelo de negocio?
R: es una herramienta previa al plan de negocio que te permitira definir con
claridad qué vas a ofrecer al mercado, como lo vas a hacer, a quién se lo vas
a vender, como se lo vas a vender y de qué forma vas a generar ingresos.
Es una herramienta de analisis que te permitird saber quién eres, como lo
haces, a qué coste, con qué medios y qué fuentes de ingresos vas a tener.

2. ¢Cudles son las ventajas al establecer un modelo de negocio?
R:
e Seleccionar a sus clientes.
e Segmentar sus ofertas de producto/servicio.
e Crear valor para sus clientes.
e Conseguir y conservar a los clientes.
e Salir al mercado (estrategia/canales/logistica/distribucion).
¢ Definir los procesos clave de negocio que deben llevarse a cabo.
e Configurar sus recursos para utilizarlos eficientemente.
e Asegurar un modelo de ingreso adecuado, que satisfaga a todos sus
clientes internos y externos.

3. ¢Quéinformacién debe reunir el emprendedor para redactar su modelo
de negocio?
R:
El modelo de negocio proporciona informacién importante acerca de la
seleccién de clientes, el producto o servicio a ofrecer, de como saldra al
mercado, de los recursos necesarios, por lo que se aconseja, antes de
redactarla, dar a respuesta a las siguientes preguntas:
e ¢ Quién es el cliente potencial para la empresa?
o (Esta perfectamente clara la propuesta de valor que se ofrece al
cliente potencial?
e ¢ Cuales son las ventajas competitivas que diferencian a la empresa?
¢ ¢ Qué apoyos son necesarios para la eficiente produccion o prestacion
del servicio?
e Con qué recursos se cuenta y cuales es necesario conseguir?
e ¢ Hasta donde se quiere llegar con este proyecto (futuro esperado de
la empresa)?
e ;COmo obtendra ganancias la empresa?

4. ¢Cudles son los elementos esenciales de un modelo de negocio?
R:
e Segmento del mercado.
e Propuesta de valor.




5. Considerando su propia idea de proyecto emprendedor (empresa),
¢,qué elementos debe incluir en el modelo de negocio, de acuerdo al
formato que proponen Osterwalder, Chesbrough y Rosenbloom, o

Canales de distribucion.
Relacion con los consumidores.
Flujos de efectivo.

Recursos clave.

Actividades claves.

Socios clave.

Estructura de costos.

Ramirez?

R:

Propuesta de valor.

Segmento de mercado.

Estructura de la cadena de valor.
Generacion de ingresos y ganancias.

Posicion de la compafiia en la red de oferentes (competencia).

Estrategia competitiva.

Canales de distribucién

Relacion con los consumidores.
Flujos de efectivo.

Recursos clave.

Actividades clave.

Socios clave.

Estructura de costos.

Concepto de negocio.

Diferenciacién del producto o servicio.
Diferenciacién mediante bajos costos.
Mercados y clientes.
Dimensionamiento financiero.

Modelo de ingresos.

Cadena de valor y estructura de procesos.




