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UNIDAD 1 

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. 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. 

 

1.1 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; 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. Y en esto coincide Ronstadt (1985). 

 

Otros le confieren la capacidad para dar un uso adecuado a los recursos disponibles. Tanto 

Hebert como Link (1989) y Hatten (1997) lo definen como el especialista en asumir la 

responsabilidad por las decisiones propias de la localización y el uso de bienes, recursos e 

instituciones; es decir, un “ágil captador y aprovechador de información y recursos” con la 

facultad para detectar oportunidades de negocios y aprovecharlas. 

 

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 CARACTERISTICAS DEL EMPRNDEDOR  

 

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. 

 

El riesgo es un elemento que, para algunos autores constituye una característica fundamental 

del acto de emprender, pues consideran que el emprendedor es un “tomador de riesgos” 

que pondera los beneficios y asume los peligros que son inherentes a su consecución (Baty, 

1990). Por su parte, Halloran (1992) señala que los emprendedores son individuos 

dispuestos a tomar el riesgo y a asumir sus propias ganancias y pérdidas. 

 

 

 

 

 

 

 



1.3 TIPOS DE EMPREMDEDORES  

 

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. 

 

 

McClelland (1971) —citado por Kuriloff y Hemphill (1983), así como por Desarrollo 

Empresarial de Monterrey, A.C. (DEMAC, 1991)— señala que el emprendedor es una 

persona que posee necesidades psicológicas básicas, las cuales, como en todo ser humano, 

son tres: necesidad de logro, necesidad de afiliación y necesidad de poder, pero en él la 

primera es la más importante, la que determina sus actitudes y actuaciones. Además, estos 

autores mencionan algunas más que podrían estar consideradas en las anteriores: necesidad 

de independencia y autonomía, necesidad de dominio de su medio y necesidad de crear. 

 

 

 

 

 

 

 

 



1.4 EVALUACION DE LA CAPACIDAD DE 

EMPRENDER  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

INTERPRETACION  

 

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 de 16 o más, su nivel 

es elevado y posee una fortaleza que deberá aprovechar para el desarrollo de su actividad 

emprendedora. 

 

De la misma manera, si el puntaje total (de las cinco características evaluadas) es menor o 

igual que 40 puntos, su perfil total es bajo, mientras que, si el puntaje acumulado es mayor 

que 40, pero menor que 80, es un perfil medio. Con más de 80 puntos tiene un nivel elevado 

en cuanto a las características evaluadas del perfil emprendedor. 

 



 

1.5 CREATIVIDAD Y TERMINOS A FINES  

 

 

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). 

 

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. No obstante, al 

consensuar y definir la creatividad, podemos decir que es la capacidad para ver nuevas 

posibilidades en todo lo que está alrededor; observar las cosas de manera diferente a su 

apariencia, visualizar lo que no existe, pero que pudiera ser. La persona creativa sobrepasa 

el análisis de un problema e intenta poner en práctica un cambio (agregar novedades y las 

formas de hacerlas y verlas). 

 

De modo que entendemos a la creatividad de acuerdo con la siguiente secuencia: ver un 

problema, tener una idea, hacer algo con ella, analizar los resultados y aplicar posibles 

mejoras. Esto es, realizar cosas diferentes en situaciones distintas, con la mente abierta al 

potencial del entorno, sin perder de vista u olvidar lo evidente. 

 

 

 

 

 

 



     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. 

 

Por lo anterior concluimos que, por ejemplo, los pintores o los músicos tienen más 

desarrollada la parte derecha del cerebro, mientras que en los científicos evoluciona más el 

hemisferio izquierdo y aunque esto puede ser verdad, también es cierto que mediante 

algunos ejercicios es posible fortalecer el hemisferio menos desarrollado y así lograr un 

equilibrio, mayor eficacia y desempeño en todos los aspectos intelectuales deseados. Las 

personas capaces de usar alternadamente los dos lados del cerebro tienen una mayor 

posibilidad de realizar inventos creativos y de alto valor agregado (De Bono, 1989). 

 

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. 

 

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. 

 

 



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). En esta forma práctica observamos el significado del trabajo 

conjunto, aunque definirlo es un poco más complejo. Con frecuencia se escucha la expresión 

“trabajo en equipo” durante la realización de tareas que exigen la colaboración grupal, el 

desarrollo de proyectos o al emprender ideas con varias personas que se conocen entre sí, 

pero, ¿realmente es trabajo en equipo? 

 

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. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

1.9 CARACTERISTICAS 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. 

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. 

 

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. 

 

 

 



 

UNIDAD II  

   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 que beneficien su 

desarrollo; así, es uno de los puntos clave de inicio, pero debe acompañarse de lo que se 

define como un buen modelo y plan de negocios. 

 

Una vez que se logran validar estas ideas o potenciales oportunidades, aparece la posibilidad 

de crear un proyecto emprendedor dinámico, con alto potencial de crecimiento económico, 

sustentabilidad y perdurabilidad (ver figura 4.1). Por lo tanto, una de las vías para encontrar 

ideas y oportunidades es prestar atención a los cambios de todo tipo, tecnológicos, 

económicos, socioculturales, ambientales, etcétera. 

 

Tener buenas ideas no es extraño, todos tienen ideas, ya que el cerebro está en actividad 

constante y aun de manera inconsciente buscamos soluciones a problemas, carencias y 

necesidades y por lo regular las generamos como representaciones mentales (la mayor parte 

de las veces no estructuradas). Por esta razón no debemos catalogar a las personas creativas 

como “extrañas”, sino como personas que tuvieron una idea original y trabajaron 

arduamente en su desarrollo, dándole estructura, congruencia y visualizando la transición 

de la idea o concepto a la realidad. Las ideas de alto valor suelen representar una solución 

práctica a problemas específicos, y quienes las desarrollan son personas que no se dejan 

llevar por la rutina ni por la pereza mental. 

 

 

 



 

2.1 PROTESTA 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. 

 

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. 

Además, comenta que los estudios de mercado nos enseñan que el posicionamiento 

estratégico consiste en tomar una opción frente al mercado y la competencia por anticipado 

y definir cómo se quiere ser y cómo se espera que el mercado me perciba (en términos del 

producto, de la empresa y de su modelo de negocio en general). 

 

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”. Al citar a Ronstadt 

(1984), Fayolle define que el emprendimiento es un proceso dinámico de creación de valor 

incremental. Este valor es creado por individuos que asumen riesgos en términos de 

equidad, tiempo y/o entrega profesional para proveerle valor a un producto (o proceso) o 

servicio. El producto o servicio por sí mismo puede o no ser nuevo ni único, pero el 

emprendedor debe buscar la manera de añadirle valor, al conjuntar los recursos y 

conocimientos necesarios para lograrlo. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

2.2 GENERACION 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 (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. 

 

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. 

 

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. 

 

Al planear un negocio es necesario definir hacia quién se quiere enfocar el producto o 

servicio, ya que el cliente tiene una influencia positiva en el posicionamiento y la rentabilidad 

de la empresa, hecho que se ha confirmado en diversos estudios (Merrilees et al., n.d). 

 



La importancia de un modelo de negocio para el emprendedor es que, por lo común, la 

planeación que se aplica al inicio de las operaciones de la empresa determina su éxito o 

fracaso. Un modelo de negocio es la forma en que se llevará a cabo una actividad de servicios 

o manufactura, para que sea rentable y se obtengan beneficios económicos. 

 

2.4 CARACTERISTICAS 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. 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). 

 

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 INNOVACION Y DIFERENCIACION  

 

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. 

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 

 

Algunas otras formas de establecer diferenciación en la cadena de valor incluyen trato al 

cliente, tiempo de entrega, garantía, calidad y servicio, entre otras, Las compañías que 

agregan diferenciación en sus productos y procesos son atractivas también para hacer 

inversiones en ellas, contrario a las empresas que venden productos simples o sin valor 

agregado, que deben mantener sus precios al mínimo, ya que el precio es el factor 

determinante para que el cliente adquiera dichos productos. Las empresas deben lograr una 

combinación de mejor uso de recursos y más ideas de valor; esta mezcla puede eliminar la 

competencia, al tiempo que favorece incluso la disposición del cliente para pagar más por 

adquirir el producto. 

 

2.5 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: 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. En 

ocasiones el potencial de un producto sólo se aprovecha cuando se dirige a un nuevo 

segmento de mercado que resulta ser más adecuado. 

• 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. 

 

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 

 

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. Las oportunidades están en cualquier parte, sólo hay que saber buscarlas. 

 

2.7 JUSTIFICACION 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. 

 



La presente investigación se enfocará en el estudio de los hábitos de reproducción de los 

salmones de la región mediterránea de Europa, ya que, debido a los recientes cambios en 

el ecosistema y las temperaturas de la zona producidos por la actividad económica, el 

comportamiento de estos peces se ha visto modificado. Este trabajo permitirá mostrar qué 

tipo de modificaciones ha desarrollado esta especie para adaptarse a las nuevas condiciones 

de su hábitat y profundizar los conocimientos teóricos sobre los procesos de adaptación 

acelerada. Además, ofrecerá una mirada integral sobre el daño ambiental producido por el 

crecimiento económico no sustentable, a fin de colaborar con la concientización de la 

población loca 

 

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. 

 

 Amazon 

No hay mejor forma de empezar la lista de ejemplos de propuesta de valor que con la 

reconocida empresa Amazon. Esta empresa ha evolucionado mucho a lo largo de los años, 

empezando como una plataforma enfocada en vender libros hasta convertirse en el gigante 

del ecommerce. Sin embargo, siempre ha mantenido su propuesta de valor enfocada en su 

función: Precios bajos, tiempos de entrega cortos y gran variedad. 

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: 

• Descriptivo. La denominación, por sí misma, debe reflejar el giro de la empresa y/o sus 

características distintivas de especialización.  

• 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.  

• 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.  



• 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, etcétera. 

 

• Agradable. Una característica muy importante es que el nombre sea agradable, de buen 

gusto; que no implique dobles sentidos o términos vulgares, ya que esto provoca rechazo 

inmediato en el consumidor, aun cuando en un principio pudiera parecer gracioso. 

 

 

 

2.9 ANALISIS FODA MISON Y VISON 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). 

 

Para redactar la lista de fortalezas y debilidades, es necesario pensar en aspectos como la 

experiencia que se pueda tener en el área en la que se piensa incursionar, además de los 

recursos con los que cuenta, por ejemplo, humanos, financieros, tecnológicos o de tiempo. 

Las fortalezas son todo lo que se tiene y que coloca al proyecto por encima de otros 

similares. Por el contrario, las debilidades son todas las áreas de oportunidad para mejorar 

y/o complementar. 

Cuando toca el turno a las oportunidades y amenazas, es necesario observar aspectos como: 

las barreras de entrada y de salida, las tendencias sociales, culturales y económicas, además 

de los competidores actuales; se trata de factores que resultan positivos, favorables, 

explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actúa la empresa, y que 



permiten obtener ventajas competitivas. Las oportunidades, son todos aquellos aspectos 

favorables para la empresa y las amenazas, las que atentan o pudieran actuar contra el 

desarrollo de la empresa. 

 

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

herramienta muy útil en las revisiones periódicas indispensables para toda empresa 

 

Después del análisis, es tarea del emprendedor utilizar esa información para planear 

acciones que conviertan las debilidades en fortalezas y las amenazas en oportunidades. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


