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En un mundo en constante cambio y evolución, el emprendedurismo se ha consolidado como un motor 

esencial para el desarrollo económico y social. Este fenómeno, que va más allá de la mera creación de 

empresas, implica una mentalidad innovadora y una capacidad para identificar oportunidades y convertirlas 

en realidades tangibles. En el corazón del emprendedurismo se encuentra el nacimiento de la idea de 

negocio, un proceso creativo que requiere observación, análisis y un profundo entendimiento del mercado y 

las necesidades de los consumidores. 

 

UNIDAD 1. INTRODUCCIÓN AL EMPRENDEDURISMO. 

1.1 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. 

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. 

 

1.2 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. 

 

1.3 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. 

 

1.4 Evaluación de la capacidad de emprender. 

Interpretación. 

Si la puntuación que obtuvo en cada una de las características evaluadas suma de cero a ocho puntos 

acumulados, su nivel es bajo y posee un área de oportunidad para desarrollar. Si acumula entre nueve y 

15 puntos, su nivel es medio y posee un área fuerte, aunque susceptible de ser mejorada. Y si los puntos 

acumulados son 16 o más, su nivel es elevado y posee una fortaleza que deberá aprovechar para el 

desarrollo de su actividad emprendedora. 

 

1.5 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. 



 

1.6 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. 

 

1.7 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. 

 

1.8 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).   

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

cualidades. Las cuales se otorgan al equipo para lograr una meta común (Stewart y otros, 2003). 

 

1.9 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. 

 

 

 

 

 



UNIDAD 2. NACIMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO. 

2.1 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. 

 

2.2 Generación de ideas 

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 (por 

ejemplo las empresas de comida rápida, las que entregan a domicilio o las empresas que venden 

productos que sólo pueden adquirirse en línea), otras veces está en el proceso de producción (dar 

eficiencia y mayor rentabilidad al producto, reducir su costo), entre otras. 

 

2.3 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. 

 

2.4 Características de los modelos de negocios. 

Tal como hemos señalado, 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. Los modelos de negocio con más éxito cuentan 

con una especie de “secreto” que los diferencia de otros. 

 

2.4.1 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. Las compañías que buscan ahorrar 

en tecnología y calidad a la larga pueden presentar un aumento en los costos de sus productos, ya que 

éstos suelen tener más fallas y/o rechazo por parte de los compradores. 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. 

 

2.4.2 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. El valor que la compañía obtiene de su diferenciación con 

otras depende también del precio y margen de ganancias. La compañía puede establecer un precio de 

entrada al producto y si éste tiene éxito puede vender el producto a mayor precio y obtener un margen 

de ganancia mayor, considerando siempre la sensibilidad que el cliente tenga respecto al costo-beneficio 

que el mismo le brinda. 

 

2.5 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?  

- ¿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?   

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

- ¿Cómo obtendrá ganancias la empresa? 

 

2.6 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. 



2.7 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. 

 

2.8 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. 

 

2.9 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). 

 

En conclusión, el emprendedurismo y el nacimiento de la idea de negocio son procesos 

interconectados que juegan un papel fundamental en el desarrollo económico y la 

innovación. Los emprendedores, con su capacidad para identificar oportunidades y 

transformar ideas en realidades, impulsan el crecimiento y la creación de empleo. 

Desde la chispa inicial de una idea hasta su ejecución, cada etapa requiere una 

combinación de creatividad, análisis y adaptabilidad. Así, el éxito de un negocio depende 

tanto de la habilidad del emprendedor para enfrentar desafíos y aprovechar 

oportunidades en un entorno dinámico y competitivo. En última instancia, el 

emprendedurismo no solo promueve el desarrollo económico, sino que también inspira a 

individuos a alcanzar su máximo potencial. 

 

Fuentes de información: 

https://plataformaeducativauds.com.mx/libro.php?idLibro=171685746916  

https://plataformaeducativauds.com.mx/libro.php?idLibro=171685746916

