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INTRODUCCIÓN AL 

EMPRENDEDURISMO 

Un plan de negocios es una 

herramienta que permite al 

emprendedor realizar un 

proceso de planeación que le 

coadyuve a seleccionar el 

camino 

adecuado para el logro de sus 

metas y objetivos. También es 

un medio para concretar 

ideas; es una forma de 

ponerlas por escrito, en blanco 

y negro, de una manera formal 

y 

estructurada, por lo que se 

convierte en una guía de la 

actividad diaria del 

emprendedor. 

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. 

El desarrollo de un plan de 

negocios permite obtener 

diversos beneficios, ya que: 

 Es una carta de presentación 

ante posibles fuentes de 

financiamiento. 

 Minimiza la incertidumbre 

natural en un proyecto y, por 

ende, reduce el riesgo y la 

probabilidad de errores. 

 Permite obtener la información 

necesaria que garantice una 

toma de decisiones 

ágil, correcta y fundamentada. 

 Facilita la determinación de la 

factibilidad de marketing, técnica 

y económica del 

proyecto. 

El plan de negocios es la 

concreción de las ideas de un 

emprendedor, ya que marca 

las 

etapas de desarrollo de un 

plan de empresa (existe una 

línea muy débil entre el 

pensamiento y la acción, entre 

los sueños y las realidades, 

entre las intenciones y los 

hechos; el plan de negocios 

permite cruzar esa línea). 

El primer paso 

para desarrollar el proyecto es 

ordenar estructuradamente toda 

la información 

relativa a él, enfatizando en las 

áreas de oportunidad y en las 

ventajas competitivas que 

garanticen su éxito. Pero, ¿por 

qué escribir un plan de negocios? 

Según Welsh y 

White, porque: 

 Los emprendedores exitosos se 

comprometen con él. 

 Los inversionistas lo requieren. 

 Los banqueros lo desean. 

 Los especialistas lo sugieren. 
 

El plan de negocios no es, ni 

puede ser, un documento 

muerto, estático, inamovible; 

por 

el contrario, es dinámico, 

cambiante, adaptable y, 

forzosamente, se renueva con 

el 

tiempo, de acuerdo con la 

respuesta que obtiene del 

medio y con los resultados de 

la 

aplicación del programa de 

acción que el proyecto 

establece. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

ESPÍRITU EMPRENDEDOR 

Emprender es un término 

que tiene múltiples 

acepciones, según el 

contexto en que se le 

emplee será la 

connotación que se le 

adjudique. En el ámbito de 

los negocios el 

emprendedor es un 

empresario, es el 

propietario de una 

empresa comercial con 

fines de 

lucro. 

Administradores o inventores, ya que 

los emprendedores son personas 

capaces de 

combinar los factores de producción 

existentes y obtener los mejores 

resultados, es 

decir, innovar con ellos. 

Entonces existen diversas formas de 

definir y entender el término 

emprendedor; sin 

embargo, los más variados autores 

coinciden en que tal vocablo se deriva 

de la palabra 

entrepreneur, que a su vez se origina 

del verbo francés entreprendre, que 

significa 

“encargarse de”, tal como lo señala 

Jennings (1994) en su libro Multiple 

perspectives of 

entrepreneurship. 

CARACTERÍSTICAS DEL 

EMPRENDEDOR 

Muchos estudiosos del tema 

coinciden en que los 

emprendedores poseen una serie 

de 

características que los distinguen 

del resto de las personas. 

De acuerdo con John Kao (1989), 

el emprendedor es una persona 

con características muy 

particulares, entre ellas: 

 Compromiso total, determinación 

y perseverancia. 

 Capacidad para alcanzar metas. 

 Orientación a las metas y 

oportunidades. 

 Iniciativa y responsabilidad. 

 Persistencia en la solución de 

problemas. 

 Realismo. 

TIPOS DE 

EMPRENDEDORES 

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. 

EVALUACIÓN DE LA 

CAPACIDAD DE EMPRENDER 

Es importante considerar que el 

test no es predictivo, aunque sí 

ofrece una visión general 

de algunas de las 

características más señaladas 

por los autores como cruciales 

—así como 

en las investigaciones 

consultadas— y que, por lo 

tanto, dan una mejor 

apreciación de las 

posibles áreas de mejora o 

complementación para el 

desarrollo del emprendedor. En 

el 

software que acompaña a este 

libro se encuentra un archivo 

con el test, para que quien lo 

desee pueda autoevaluarse y 

recibir algunas sugerencias de 

mejora o aprovechamiento de 

sus características 

emprendedoras. 

CREATIVIDAD Y TÉRMINOS 

AFINES 

La palabra creatividad deriva del 

latín creare, que significa “dar origen 

a algo nuevo”, es 

decir, hacer algo que no había, ya 

sea un invento o una obra de arte. 

Incluso el término 

aplica a la introducción de un 

cambio en algo ya existente, una 

modificación que le añada 

particularidades que no tenía o que 

mejore sus características de 

funcionamiento o 

eficiencia, a esto último le llamamos 

comúnmente innovación. Entonces, 

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 

(López y Recio, 1998; Liberal, 

1998). 
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EL PROCESO DE LA 

CREATIVIDAD 

Es importante saber de dónde 

surge la creatividad. Es 

ampliamente conocido que en 

nuestro cerebro hay dos 

hemisferios: izquierdo y 

derecho (Pablo Cazau, 1999). 

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 

y artística. En el primer 

caso 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. 

La creatividad 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. 

EQUIPO DE TRABAJO 

 

El hombre, por naturaleza, es 

un ser social y debido a ello 

necesita de otros individuos 

para crecer y desarrollarse. 

Ésta es la razón de que al 

interior de los diversos grupos 

de 

interacción humana, como la 

familia, los colegas de oficina, 

los compañeros de la escuela 

o 

los amigos, surjan y se 

formen los equipos de trabajo 

al organizar alguna actividad 

específica para alcanzar una 

meta, como lo afirman 

Thiagarajan y Parker (2000). 

CARACTERÍSTICAS DE LOS 

EQUIPOS EFECTIVOS DE 

TRABAJO 

 

Un equipo efectivo es algo más que 

un simple grupo de individuos cuya 

coordinación de 

esfuerzos es buena. Constituir un 

grupo de alto desempeño, o 

altamente efectivo, 

requiere algunas características que 

les permitan alcanzar resultados de 

excelencia. 

Buchholz (1993) propone siete 

atributos para que un equipo sea 

considerado de alto 

desempeño, o de gran eficiencia 

(efectivo), como: 

1. Liderazgo participativo que 

fomente la interdependencia entre 

los miembros. 

2. Responsabilidad compartida que 

permita a todos los individuos 

involucrarse en el 

mismo grado y, de esa manera, 

propiciar un compromiso voluntario. 

NACIMIENTO DE LA IDEA DE 

NEGOCIO 

 

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. 

Las ideas originales tienen las 

cualidades de ser atractivas, duraderas y 

estar sustentadas 

en productos o servicios que crean o 

agregan valor a clientes dispuestos a 

pagar por ello. 

Jeffry Timmons (1990), creador de varios 

libros que tratan acerca del desarrollo 

emprendedor, asegura que: “Una idea 

original es un requisito para el éxito 

posterior, 

pero de ninguna manera asegura el éxito 

en el negocio”, esto es lógico, ya que la 

idea, por 

sí misma, aunque es la esencia del 

emprendimiento, requiere una 

combinación de factores. 

 

PROPUESTA DE VALOR 

Para entender la 

importancia que el 

concepto de propuesta de 

valor tiene en un negocio, 

Zimmerer (2005) describe 

que la meta de elaborar y 

desarrollar un plan 

estratégico es 

crear una ventaja 

competitiva, agregar 

factores que identifiquen y 

diferencien a la 

compañía de sus 

competidores y le den una 

posición única y superior en 

el mercado. 

Desde una perspectiva 

estratégica, la clave del 

éxito de un negocio es 

desarrollar una 

ventaja competitiva única, 

que le permita crear valor 

para los consumidores y 

que le sea 

difícil de emular a la 

competencia. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

GENERACIÓN DE IDEAS 

 

En todas partes hay ideas que 

no requieren, al menos en un 

principio, una inversión 

extraordinaria, y que si se tiene 

la capacidad para detectarlas 

pueden convertirse en la 

solución a las necesidades o 

problemas que las personas 

requieren. 

Aunque no siempre, las ideas 

tienen que ver con el producto; a 

veces el producto es el 

mismo pero lo que varía es el 

precio (por ejemplo las tiendas 

que venden todos los 

productos a 10 pesos), otras 

veces el cambio está en dar una 

utilidad posterior al envase, 

en ocasiones el cambio está en 

el servicio. 

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 término 

abarca un amplio rango de 

actividades que conforman 

aspectos clave de la empresa, 

tales 

como el propósito de la misma, 

estrategias, infraestructura, 

bienes que ofrece, estructura 

organizacional, operaciones, 

políticas, relación con los 

clientes, esquemas de 

financiamiento y obtención de 

recursos, entre otros. 

CARACTERÍSTICAS 

DE LOS MODELOS DE 

NEGOCIOS 

Los modelos de negocio 

con más éxito cuentan 

con una especie 

de “secreto” que los 

diferencia de otros. La 

estrategia de la 

compañía de combinar y 

poner a trabajar sus 

áreas de producción, 

capital, mercado, trabajo 

y administrativa, 

determinan un modelo 

de negocio único. La 

combinación de estas 

variables y el nivel de 

superioridad del modelo 

determinan sus ventajas 

competitivas (el 

“secreto” del modelo). 

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. 

Algunas medidas que se 

pueden tomar para mantener 

los costos lo más bajo posible 

son: ser el número uno en el 

área o sector, teniendo un 

muy buen control, esquema 

administrativo modesto, 

materias primas superiores y 

tecnología 

con alto control de calidad. 

INNOVACIÓN Y 

DIFERENCIACIÓN 

La empresa debe hacer algo 

diferente al resto de sus 

competidores en la cadena de 

valor, 

es decir, en todas sus 

actividades y costos en el 

proceso de producción, desde 

la 

adquisición y manejo de 

materias primas, el 

procesamiento y el resultado 

final o producto 

terminado. La razón por la que 

es necesario este punto es 

que si la empresa ofrece lo 

mismo que sus competidores, 

entonces los consumidores no 

tendrían por qué preferirla 

sobre las demás 

ELEMENTOS DE LOS 

MODELOS DE 

NEGOCIOS 

El modelo de negocio 

proporciona información 

importante acerca de la 

selección de 

clientes, el producto o 

servicio a ofrecer, de 

cómo saldrá al mercado, 

de los recursos 

necesarios, por lo que se 

aconseja, antes de 

redactarla, dar a 

respuesta a las siguientes 

preguntas: 

- ¿Quién es el cliente 

potencial para la 

empresa? 

- ¿Está perfectamente 

clara la propuesta de 

valor que se ofrece al 

cliente potencial? 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 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. 

Ejercicio. A continuación 

señala la justificación de tu 

empresa y describe 

detalladamente 

la necesidad que ésta 

satisface o el problema que 

resuelve. 

PROPUESTA DE VALOR, 

NOMBRE DE LA 

EMPRESA, DESCRIPCIÓN 

DE LA EMPRESA 

Propuesta de valor 

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. 

ANÁLISIS FODA, MISIÓN Y VISIÓN DE LA EMPRESA, 

PRODUCTOS Y SERVICIOS DE 

LA EMPRESA 

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. 

Se denomina FODA por las iniciales de sus cuatro 

componentes: Fortalezas, Debilidades 

(ambas, directamente relacionadas con el proyecto y son 

de tipo “interno”, es decir, bajo 

el control del emprendedor para aprovecharse y/o 

complementarse) Oportunidades y 

Amenazas (variables externas difíciles de modificar pero 

predecibles y, por tanto, que 

hasta cierto punto se pueden prevenir o aprovechar). 


