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 Introducción al 
 Emprendedurismo 

 Séneca mencionó en alguna 
 ocasión que “ningún viento es 

 favorable para quien no conoce el 
 puerto al que quiere arribar”.

 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

 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

 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

 Los proveedores y clientes lo admiran  Los administradores lo necesitan

 Los consultores lo recomiendan  La razón lo exige

 Un plan de negocios describe una serie de 
 puntos esenciales para un proyecto de éxito, 

 entre otros

 El producto o servicio  La competencia

 El mercado  La elaboración del producto y/o la prestación 
 del servicio

 El sistema de administración (organización).  El estado financiero del proyecto

 La planeación estratégica y operativa.  Los requisitos legales

 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

 Espíritu emprendedor  Emprender

 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

 Finley (1990) lo describe como alguien que se 
 aventura en una nueva actividad de negocios

 Say (1800) —citado por Drucker (1989)— lo 
 clasifica como un “buen administrador”.

 En cambio, 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

 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.
 � Autoconfianza.

 � Altos niveles de energía.
 � Busca de realimentación.

 � Control interno alto.
 � Toma de riesgos calculados.

 � Baja necesidad de estatus y poder.
 � Integridad y confiabilidad.

 � Tolerancia al cambio.

 En resumen, 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 imitador. Genera sus 
 procesos de innovación a partir de 

 elementos básicos ya existentes, mediante la 
 mejora de ellos.

 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

 Existen otras formas de clasificar a los 
 emprendedores

 Según la razón por la que emprenden

 Por aprovechar una oportunidad, es decir, 
 porque encontraron una necesidad 
 insatisfecha o un nicho de mercado 

 desatendido, o porque tienen una buena 
 idea y desean desarrollarla por el gusto de 

 verla hecha realidad

 Por necesidad o porque el emprendedor se 
 encuentra en una situación desfavorable, es 
 el caso si está desempleado, ya sea porque 

 acaba de ser despedido o porque ha 
 decidido independizarse y requiere 
 procurarse algún ingreso económico

 Según el tipo de empresa que desarrollan

 El emprendedor social busca, a través de su 
 creatividad, entusiasmo y trabajo, producir 
 un cambio social en beneficio de un sector 

 de la población, en general lo hace sin tener 
 fines de lucro

 El emprendedor que busca destacar en cierta 
 área y ser modelo para otros; por ejemplo en 

 las artes, el deporte o la política

 Si el individuo emprende dentro de una 
 empresa que no es la suya se le llama 

 emprendedor interno (intrapreneur) y si lo 
 hace en su propio negocio con fines de lucro 

 es un emprendedor externo

 Evaluación de la capacidad de 
 emprender

 A pesar de los inconvenientes a los que se 
 exponen los emprendedores, la búsqueda de 

 los sueños personales y el logro del éxito 
 valen la pena

 Es por ello que muchas personas se hacen la 
 pregunta siguiente: ¿soy un emprendedor?

 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

 Algunos autores, como Eduardo Kastika (
 1999), consideran que la creatividad no se 
 debe definir de modo teórico, porque en el 

 afán de buscar una definición única se limita 
 el potencial del concepto y, por lo tanto, no 

 se le precisa correctamente

 Por lo tanto, la creatividad no tiene una 
 definición única, ya que es interpretable de 
 acuerdo con el contexto en que se aplique; 

 sin embargo, para entender mejor el 
 concepto, he aquí algunas definiciones 

 asociadas

 � Facultad de crear.
 � Capacidad de creación.



 Introducción al 
 Emprendedurismo 

 El proceso de la creatividad

 Es importante saber de dónde surge la 
 creatividad

 Tipos de creatividad

 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

 De modo que el emprendedor se debe 
 capacitar para generar ideas que sean 

 innovadoras y que le permitan encontrar 
 opciones para realizar proyectos con éxito, a 

 partir de lo siguiente

 Las ideas surgen espontáneamente, pero no 
 cuando se está cerrado a las posibilidades y 

 necesidades del medio en el que se 
 desenvuelve

 De todas las ideas que vienen a la mente, 
 deben descartarse las que no son fáciles de 

 realizar o que son incosteables. Sin embargo, 
 hay que estar conscientes de que a mayor 

 número de ideas, mayor es la posibilidad de 
 que alguna sea de gran potencial o 

 represente la solución más adecuada para 
 un problema determinado

 Para iniciar un proyecto emprendedor no es 
 suficiente una idea innovadora, se requiere 
 integrar un plan para llevarla a la práctica.

 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

 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

 Equipo de trabajo
 El hombre, por naturaleza, es un ser social y 

 debido a ello necesita de otros individuos 
 para crecer y desarrollarse

 En los equipos se ponen en juego las 
 personalidades de los involucrados, así como 

 sus habilidades y cualidades
 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

 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.

 Ahora bien, 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

 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

 Algunos autores señalan que para lograr el 
 desempeño adecuado de un equipo de 

 trabajo es necesario cumplir con algunas 
 condiciones, por ejemplo

 Todas las actividades del equipo deben estar 
 estructuradas, planeadas y bien definidas 

 hacia el cumplimiento de las metas u 
 objetivos trazados

 Debe haber una buena coordinación de sus 
 labores, así como integrar las diversas 

 funciones y actividades desarrolladas por las 
 personas que conforman el equipo

 Es indispensable que exista una óptima 
 comunicación entre todos los integrantes del 

 equipo, en la cual la tolerancia desempeña 
 un papel decisivo, ya que la diversidad, 

 aunque sea positiva, promueve la diferencia 
 de opiniones y provoca que a veces se 

 discuta por la falta de una perspectiva común

 Las tareas deben repartirse con equidad 
 entre los integrantes del equipo

 Es necesario que exista un liderazgo, el cual 
 puede y debe ser asumido por los 

 integrantes del equipo, a fin de que 
 conduzca a los demás al logro de las metas 

 de la mejor manera

 Es importante que haya mecanismos de 
 autorregulación y control en el equipo, así 
 como una supervisión de calidad; también 
 conviene establecer un proceso de mejora 

 continua en la labor del equipo

 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

 3. Una comunidad de propósito; es decir, los 
 integrantes conocen cuál es su razón para 

 pertenecer a ese equipo y, también, cuál es 
 su función dentro de él

 4. La buena comunicación que permite un 
 ambiente de confianza y aceptación

 5. La mira en el futuro, tanto en la meta final 
 como en el proceso, para alcanzar los 

 propósitos y no perder de vista su capacidad 
 para mejorar con el tiempo. Esto es esencial 

 para concebir el cambio como una 
 oportunidad de crecimiento

 6. Concentración en las tareas que se 
 acuerdan en las reuniones periódicas de 

 planeación, seguimiento y evaluación

 7. Respuesta rápida y proactiva; es decir, 
 capacidad para identificar y aprovechar las 

 oportunidades
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 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

 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

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

 ganancias econó

 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

 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

 Jeffry Timmons (1990),, asegura que: “Una 
 idea original es un requisito para el éxito 

 posterior, pero de ninguna manera 
 asegura el éxito en el negocio”,

 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

 La propuesta de valor es definida por 
 Metzgel y Donaire (2007), como la mezcla 
 única de productos, servicios, beneficios y 
 valores agregados que la empresa ofrece a 

 sus clientes

 tal motivo, 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.

 Comunicar lo que hace mejor la empresa 
 o la diferencia de la competencia

 Incluir información importante para los 
 clientes, como plazos de entrega y riesgos 

 o expectativas

 Ser lo suficientemente simple y 
 entendible, para que el cliente potencial 

 aprecie los beneficios

 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.

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

 servicios

 No obstante, Fayolle (2007) contextualiza 
 el concepto de propuesta de valor en un 

 ámbito más global al decir que “el 
 emprendimiento se trata de crear valor”.

 Kotler también menciona que para el 
 desarrollo de la propuesta de valor se dan 

 etapas (o posicionamientos):

 Elegir un posicionamiento amplio para el 
 producto como punto de partida (por 

 ejemplo, mayor calidad, más seguridad, 
 más prestigio, menos costo).

 Determinar una postura de valor para el 
 producto, tal como más por más, más por 
 lo mismo, lo mismo por menos, menos por 

 mucho menos, más por menos

 Y por último, desarrollar la propuesta de 
 valor total del producto, en la que se debe 
 responder a la pregunta del cliente: ¿por 

 qué debo comprarle a usted?

 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

 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?

 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

 Tema principal 4

 Características de los modelos 
 de negocios

 Modelo de negocio

 Después de esta serie de 
 cuestionamientos y del análisis, es 

 necesario construir la propuesta de valor, 
 misma que puede iniciarse con la elección 
 de alguna de las categorías propuestas por 

 Kaplan y Norton (2004

 Mejor compra o menor costo total: 
 consiste en fijar precios económicos (

 bajos), buena calidad y servicio

 Vanguardia en el desarrollo de productos: 
 colocar como productos líderes a los más 

 novedosos

 Llave en mano: ofrecer la solución a 
 necesidades o gustos específicos de un 

 segmento de población

 Cautiverio: busca acaparar a la mayor 
 parte de compradores para dejar sin 

 clientes potenciales a los competidores

 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

 Según lo expuesto, un modelo de negocio 
 podría ser un diagrama de los 

 componentes clave de la empresa a 
 integrar al iniciar y operar la misma

 para un negocio, que facilitan el desarrollo 
 del modelo entre los más recomendados 

 se encuentran

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

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

 Análisis técnico–operativo.

 Análisis organizacional y de gestión del 
 recurso humano.

 Análisis financiero.

 Los modelos de negocio comprenden los 
 aspectos que se enlistan a continuación

 � Seleccionar a sus clientes.
 � Segmentar sus ofertas de producto/servicio.

 � Crear valor para sus clientes.
 � Conseguir y conservar a los clientes.

 � Salir al mercado (estrategia/canales/logística/
 distribución).

 � Definir los procesos clave de negocio que deben 
 llevarse a cabo.

 � Configurar sus recursos para utilizarlos 
 eficientemente.

 � Asegurar un modelo de ingreso adecuado, que 
 satisfaga a todos sus clientes internos y externos

 Un modelo de negocio tiene tres 
 funciones esenciales

 - Guía las operaciones de una compañía al 
 prever el curso futuro de la empresa y 
 ayuda a planear una estrategia para el 

 éxito.
 - Atrae a líderes e inversionistas.

 - Obliga a los emprendedores a “aterrizar” 
 sus ideas en la realidad.

 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

 Para que un modelo de negocio resulte 
 atractivo y proporcione ganancias, debe 

 poner especial atención en los siguientes 
 puntos

 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

 El consumidor concibe como mayor valor 
 el hecho de que el costo se disminuya, y 
 esto se puede dar mediante diferentes 

 medidas: aumento de la confiabilidad del 
 producto, que éste sea de más fácil uso, 
 aumento de la garantía y entrega rápida, 

 entre otras

 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 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

 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



 NACIMIENTO DE LA IDEA 
 DE NEGOCIO

 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?

 ¿Hasta dónde se quiere llegar con este 
 proyecto (futuro esperado de la empresa)?

 ¿Está perfectamente clara la propuesta de 
 valor que se ofrece al cliente potencial?

 ¿Cuáles son las ventajas competitivas que 
 diferencian a la empresa?

 ¿Qué apoyos son necesarios para la 
 eficiente producción o prestación del 

 servicio?

 ¿Con qué recursos se cuenta y cuáles es 
 necesario conseguir?  ¿Cómo obtendrá ganancias la empresa?

 Los principales elementos que componen 
 a un modelo de negocio, según 

 Chesbrough y Rosenbloom, son los 
 siguientes

 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

 Proceso creativo para determinar el 
 producto o servicio de la empresa

 El primer elemento a considerar en la 
 formación de una empresa de éxito radica 

 en lo creativo de la idea que le da origen

 Una vez que se generan las ideas, es 
 necesario evaluarlas mediante los criterios 
 que el emprendedor juzgue convenientes, 

 a fin de seleccionar la mejor de ellas

 Una vez que selecciona una idea, es 
 necesario que defina con más detalle en 

 qué consiste

 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

 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

 Nombre 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:

 Descripción de la empresa

 Tipo de empresa
 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

 Propuesta de valor: ésta se obtiene 
 mediante una descripción del problema 
 del consumidor, el producto que resuelve 
 ese problema y el valor de ese producto 

 desde la perspectiva del consumidor

 Segmento de mercado: es el grupo de 
 consumidores a los que va dirigido el 

 producto, reconociendo que los distintos 
 segmentos del mercado tienen diferentes 

 necesidades

 Estructura de la cadena de valor: posición 
 de la compañía y las actividades en la 

 cadena de valor, así como la forma en que 
 la compañía captura o genera el valor 

 creado en la cadena

 Generación de ingresos y ganancias: forma 
 en que se generan los ingresos (mediante 

 ventas, arrendamientos, suscripciones, 
 etc.), el costo de la estructura y los 

 márgenes de ganancia

 Posición de la compañía en la red de 
 oferentes (competencia): identificación de 

 competidores, compañías 
 complementarias, proveedores y 

 consumidores. La determinación de estos 
 componentes permite utilizar las redes 

 para hacer llegar mayor valor al 
 consumidor

 Estrategia competitiva: manera en que la 
 compañía intentará desarrollar una 
 ventaja competitiva, aprovechable y 

 sostenible, por ejemplo, a partir de los 
 costos, diferenciación o eficiencia de 

 operaciones

 Según Osterwalder y Pigner (2009), 
 existen nueve elementos esenciales en el 

 modelo de negocio, y éstos cubren las 
 principales áreas del negocio: 

 consumidores, oferta, infraestructura y 
 viabilidad financiera

 Segmento del mercado: los consumidores 
 constituyen el elemento primordial de 

 cualquier modelo de negocio

 Flujos de efectivo: es imprescindible que la 
 empresa se cuestione hasta qué precio 

 estaría dispuesto a pagar por su producto 
 un consumidor del segmento de mercado 
 al que se dirige y con base en esto, elegir la 

 estrategia de precio

 Actividades clave: describe las acciones 
 más importantes que una empresa realiza 

 para hacer funcionar su modelo de 
 negocio, pueden relacionarse con la 

 producción

 Relación con los consumidores: la 
 empresa debe establecer el tipo de 

 relación que desea con los segmentos de 
 mercado que le interesan

 Propuesta de valor: es la razón por la cual 
 los consumidores prefieren a esa empresa 

 sobre las demás

 Socios clave: red de proveedores y socios 
 que hacen funcionar el modelo de 

 negocio. Implica crear alianzas 
 estratégicas para optimizar el modelo de 

 negocio, reducir el riesgo, o adquirir 
 recursos

 Recursos clave: bienes más importantes 
 para trabajar el modelo de negocio. 

 Permiten a la empresa crear y ofrecer la 
 propuesta de valor, mantener relación con 

 los segmentos del mercado y, por 
 supuesto, obtener ganancias; incluye 
 todos los tipos de recursos: físicos, de 

 información, técnicos, humanos y 
 financieros

 Canales de distribución: es la forma en que 
 la empresa hará llegar los productos a sus 

 consumidores

 Estructura de costos: incluye todos los 
 costos en que se incurre, tanto para poner 
 en marcha el modelo de negocio, como 

 para crear y entregar el valor ofertado en la 
 propuesta, así como mantener las 

 relaciones con el consumidor, y generar 
 ingresos

 A partir de la definición de la naturaleza 
 del proyecto, el emprendedor establece y 

 define qué es su negocio

 Descriptivo. La denominación, por sí 
 misma, debe reflejar el giro de la empresa 

 y/o sus características distintivas de 
 especialización

 Atractivo. Debe ser llamativo y fácil de 
 recordar; visible, esto es, que esté bien 

 identificado en el lenguaje verbal común, 
 para facilitar su aceptación y 

 memorización

 Original. La ley establece que el nombre 
 de una empresa debe ser nuevo (que no 

 exista ya en el mercado) y se puede 
 constituir por cualquier signo o símbolo, 

 palabra o palabras, figura, forma 
 geométrica o tridimensional, o bien por el 

 nombre propio de una persona

 Claro y simple. Que se escriba como se 
 pronuncia y viceversa.

 Significativo. Que se pueda asociar con 
 formas o significados positivos; por 
 ejemplo, “Excellence” o “Excelentia”, 

 reflejan su significado: excelencia, lo cual 
 se asocia con cosas muy bien hechas, con 

 clase

 Agradable. Una característica muy 
 importante es que el nombre sea 

 agradable, de buen gusto

 Comercial. Se dedica a la compraventa de 
 un producto determinado

 Industrial. Cualquier empresa de 
 producción (manufacturera o de 

 transformación) que ofrezca un producto 
 final o intermedio (a otras empresas) se 

 ubica en este giro

 Servicios. Las empresas que ofrecen un 
 producto intangible al consumidor se 

 clasifican en este giro

 Ubicación y tamaño de la empresa

 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; por ejemplo, 
 en México, la Secretaría de Economía

 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).

 Cabe aclarar que es necesario realizar 
 constantemente el análisis FODA pues es 

 una herramienta muy útil en las revisiones 
 periódicas indispensables para toda 

 empresa

 Misión de la empresa

 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 debe contener y manifestar 
 características que le permitan 

 permanecer en el tiempo, por ejemplo:

 Atención (orientación al cliente).

 Alta calidad en sus productos y/o servicios.

 Mantener una filosofía de mejoramiento 
 continuo.

 Innovación y/o distingos competitivos, que 
 le den a sus productos y servicios 
 especificaciones que atraigan y 

 mantengan al cliente (larga duración, 
 garantía, sencillez de uso).


