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GESTIÓN DE 

PROYECTOS. 

Trabajo 

en equipo 

¿Por qué 

fracasan 

los 

equipos 

de 

trabajo? 

Características 

de los equipos 

efectivos de 

trabajo 

El hombre 

El hombre, por 

naturaleza, es un ser 

social y debido a ello 

necesita de otros 

individuos para crecer y 

desarrollarse. 

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 

Equipo 

Las cuales se 

otorgan al equipo 

para lograr una 

meta común 

(Stewart y otros, 

2003). 

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. 

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 

 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 

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 

equipo 

efectivo 

Liderazgo 

participativo que 

fomente la 

interdependencia 

entre los miembros. 

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. 

Responsabilidad compartida 

que permita a todos los 

individuos involucrarse en el 

mismo grado y, de esa 

manera, propiciar un 

compromiso voluntario. 

Constituir un grupo de alto 

desempeño, o altamente 

efectivo, requiere algunas 

características que les 

permitan alcanzar 

resultados de excelencia. 

es algo más que un 

simple grupo de 

individuos cuya 

coordinación de 

esfuerzos es buena. 

Atributos 

causas 

No tener metas 

y objetivos 

claros ni 

compartidos por 

sus integrantes 

Concentración en las 

tareas que se acuerdan 

en las reuniones 

periódicas de 

planeación, seguimiento 

y evaluación. 

Respuesta rápida y 

proactiva; es decir, 

capacidad para 

identificar y 

aprovechar las 

oportunidades 

La comunicación es el 

proceso mediante el cual 

se produce un 

intercambio de 

información, opiniones, 

experiencias, 

sentimientos, 

La 

comunicación 

■ Una cosa es lo que se 

piensa. 

 ■ Otra lo que se dice.  

■ Y otra más, la que 

interpreta quien recibe el 

mensaje. 

• El receptor contesta el 

mensaje (la respuesta en sí 

misma puede darse, 

incluso, a través de una 

falta de respuesta) 

• La persona que 

comunica (emisora) 

construye la idea y la 

traduce a palabras, 

imágenes o gestos. 

• Falta de 

coordinación en la 

secuencia de las 

acciones para 

alcanzar la meta 

pretendida. 

• La ausencia de un buen 

proceso de 

comunicación, que 

repercute en 

desmotivación y 

desintegración dentro del 

equipo. 

• El liderazgo rígido 

(o inexistente) que no 

se adapta a las etapas 

y características del 

equipo y que no se 

ejerce 

participativamente 

por el grupo 



 

  

 

 

  

GESTIÓN DE 

PROYECTOS. 

Ventajas y 

desventajas 

del trabajo 

en equipo 

Etapas en la 

formación 

de equipos 

Reuniones de 

trabajo 

Trabajo en 

equipo 

además de generar 

buenos resultados para 

la organización, tiene un 

valor agregado para los 

individuos 

comprometidos con él. 

es muy importante el valor 

de las relaciones sociales 

que se generan gracias a la 

convivencia con diversas 

personas durante el 

tiempo de trabajo. 

Como se explicaba 

antes, la división de 

las tareas es una de las 

grandes ventajas que 

ofrece el trabajo en 

equipo. 

Este modo laboral permite 

desarrollar investigaciones 

y proyectos más 

completos, ya que al 

repartir el trabajo se 

distribuye la carga 

Amplitud de 

información 

Al integrar los 

conocimientos y 

capacidades de varios 

individuos habrá más 

elementos en la toma de 

decisiones y se contará 

con información diversa 

• Tener el objetivo de la 

reunión, así como una 

agenda de puntos a tratar. 

las decisiones asumidas 

serán más ricas y 

completas, a la vez que 

serán más variadas las 

soluciones y mayor será la 

posibilidad de que una de 

ellas sea valiosa. 

 Una de las ventajas 

relevantes de un trabajo en 

equipo es cuando se 

coordinan los esfuerzos de 

cada miembro para lograr 

resultados. 

es que la diversidad 

enriquece el resultado final. 

Debido a que los integrantes 

tienen competencias 

distintas, éstas se pueden 

combinar para conquistar un 

resultado mejor que el 

esperado. 

reunión 

• Solución de problemas o 

corrección de acciones. 

 • Información compartida 

. • Planeación de acciones 

futuras.. 

• Tomar el tiempo para 

introducir y concluir la 

reunión, a fin de tomar las 

decisiones sin prisas (en 

particular en los asuntos de 

mayor importancia). 

• Todos deben saber 

quién coordina la 

reunión, quién la 

documenta (minuta) y 

quién lleva el control del 

tiempo. 

• Lectura del acta o minuta 

anterior. 

 • Revisión del desempeño 

(compromisos de cada 

integrante).  

• Reconocimiento del éxito. 

es una cita acordada 

entre un conjunto de 

personas (en este caso, 

los miembros del 

equipo de trabajo) 

para tratar una serie 

de temas comunes 

objetivo 

Etapas 

Formación 

(individualista). Cuando se 

conforma el grupo, cada 

integrante tiene una 

actitud de incertidumbre 

hacia los demás, por lo 

cual se crea una 

atmósfera de inseguridad. 

• Evitar los problemas más 

habituales de las reuniones 

de trabajo, como divagar; 

invitar a participantes 

pasivos o dominantes que 

sólo generan rivalidades; 

dedicar demasiado tiempo 

a ciertos temas 

*una reunión es 

exponer su objetivo e 

importancia, así 

como establecer una 

agenda 

• Claridad en las metas. 

Cuando cada integrante 

entiende su propósito y 

sus metas se obtienen 

mejores resultados. 

características 

• Funciones bien 

definidas. Cuando se usan 

eficientemente los 

talentos de los 

participantes y éstos 

entienden con claridad 

sus deberes, los 

resultados son mejores. 

• Comunicación clara. Es 

elemental que exista una 

comunicación efectiva 

para solucionar problemas 

y discusiones. 

• Un plan de mejoras. El 

cual sirve para 

determinar lo que se 

puede hacer en caso de 

un estancamiento; 

también es útil para 

elevar el desempeño con 

el paso del tiempo. 

Poder (identificación). En 

esta etapa los integrantes 

del equipo comienzan a 

establecer las metas y a 

catalogar las competencias 

de cada uno. Es la etapa de 

definición de las funciones 

e inicio de la acción 

Regulación 

(integración). Cuando 

los miembros se 

conocen e identifican, 

inicia el verdadero 

trabajo en equipo 

Actuación (resultados). Es la 

fase del crecimiento, los 

integrantes se entienden y 

están cómodos con el trabajo 

conjunto tienen una misma 

dirección: conseguir las metas 

establecidas. 



 

  

 

 

  

GESTIÓN DE 

PROYECTOS. 

Propuesta 

de valor 

Generación 

de ideas 

Definición 

Idea original 

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. 

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. 

Una idea original es un 

requisito para el éxito 

posterior, pero de 

ninguna manera asegura 

el éxito en el negocio 

Según 

Puchol 

(2005) 

• Existe demanda 

de un producto o 

servicio y nadie ha 

atendido o 

satisfecho bien 

esta necesidad. 

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 

• 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. 

importancia 

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. 

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. 

la mezcla única de 

productos, servicios, 

beneficios y valores 

agregados que la 

empresa ofrece a sus 

clientes. 

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 

la importancia que el 

concepto de 

propuesta de valor 

tiene en un negocio, 

Zimmerer (2005)  

Valor 

Ideas 

En todas partes hay 

ideas que no requieren, 

al menos en un 

principio, una inversión 

extraordinaria 

Fayolle le da especial 

importancia al individuo 

en la propuesta de valor y, 

al citar a Bruyat (1993), 

señala que se da una 

dinámica de interrelación 

entre el individuo y la 

creación de valor. 

La innovación que tiene 

éxito, ya sea técnica, 

comercial o de gestión, 

siempre es origen de 

una nueva creación de 

valor, aunque no la 

única 

• 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. 

Emprendedor 

• Las alternativas y las 

diferencias: qué otros 

productos existen en el 

mercado y qué hace 

diferente al producto que 

la empresa ofrece. 

Cautiverio: busca acaparar 

a la mayor parte de 

compradores para dejar 

sin clientes potenciales a 

los competidores. 

• El producto o servicio 

que ofrece al cliente en 

términos de 

características o atributos 

de valor para el cliente. 

que si se tiene la 

capacidad para 

detectarlas pueden 

convertirse en la solución 

a las necesidades o 

problemas que las 

personas requieren. 

es necesario aportar nada nuevo 

en términos de tecnología o 

innovación en el producto o 

servicio, simplemente se trata de 

tener una estrategia que permita 

entrar en el mercado con ciertas 

ventajas que le brinden 

perspectivas de éxito. 

si además de una 

fuerte ventaja 

competitiva se reúnen 

otras de tipo 

estratégico (distingos), 

como pudiera ser la de 

disponer de un local en 

una zona clave 



 

  

 

 

 

GESTIÓN DE 

PROYECTOS. 

Elementos 

de la 

propuesta 

Recomen-

daciones 

Elementos 

• Características del 

mercado potencial.  

• Necesidad que 

cubrirán. 

• Beneficios de permanencia 

con el producto, servicio y/o 

la marca. 

 • Descripción del producto 

que resalte sus ventajas 

sobre la competencia. 

• Políticas de atención y 

servicio.  

• A qué precio se venderá, 

si es posible compararlo 

con la competencia. 

• Características de las 

personas vendedoras o 

puntos de venta, así como 

tipo de atención que se 

dará en el proceso de venta. 

• Canal o canales de 

distribución 

Objetivo 

Objetivo estratégico 

de la empresa 

(rentabilidad, 

altruismo, 

posicionamiento, 

crecimiento, altos 

ingresos, etcétera). 

■ Posee un mejor diseño en 

relación con otros similares 

o que cubren la misma 

necesidad. 

■ Facilita el trabajo del 

cliente en algún aspecto. 

• Cómo logrará la 

empresa ser percibida 

por el cliente de forma 

apropiada. • Recursos 

físicos, logísticos, 

tecnológicos y 

humanos necesarios. 

• Inversiones necesarias, 

presentes o futuras. 

 • Riesgos calculados y 

posibles acciones. 

• Objetivos del plan de 

ventas: precio, ventas 

esperadas, estrategias de 

introducción al mercado. 

• Sistemas de 

información internos, 

necesarios para un buen 

control. 

5 elementos 

3. Utilizar una tecnología ya 

existente para crear un 

producto viejo de una forma 

nueva, esto aprovecha la 

confianza que los clientes ya 

han depositado en el 

producto anterior. 

■ Se ofrecerá a un precio 

menor que el de los otros 

competidores. 

 ■ Ayuda al consumidor a 

reducir otros costos. 

5. Identificar cómo el 

producto puede ser 

llevado a mercados en los 

que antes no se distribuía, 

así amplía el mercado y, 

por lo tanto, las ganancias 

del productor. 

2. Utilizar una 

tecnología existente 

para producir un 

nuevo bien que 

cubra una necesidad 

que los ya existentes 

no puedan cubrir. 

1. Utilizar una nueva 

tecnología para producir 

un nuevo producto. Por 

lo general las tecnologías 

avanzadas atraen a las 

personas y les ofrecen 

algo adicional a lo que ya 

reciben. 

Valor 

emprendedor 

• ¿Mejora el 

desempeño o 

rendimiento del 

producto o servicio? 

Debe considerar que el 

mejorar el desempeño 

tiene sus límites. 

■ Reduce algún tipo de 

riesgo para el 

consumidor.  

■ Es más fácil de usar 

que otros productos 

que cubren la misma 

necesidad. 

 Algunas propuestas de 

valor satisfacen por 

completo nuevas 

necesidades que los 

consumidores no 

percibían antes, debido 

a la falta de una oferta 

similar. 

• Un producto es 

diferenciado si los 

consumidores perciben 

que obtienen algo de 

valor que otros 

productos no ofrecen. 

producto 

• Contar con un 

reconocimiento de marca 

por parte del cliente 

genera una diferenciación 

con la competencia, ya 

que se cuenta con una 

buena reputación; el 

cliente 

• Si mantiene bajo el costo, 

sin sacrificar la calidad, el 

mercado percibe que un 

producto o servicio es 

mejor que el de la 

competencia. 

• Dos productos o 

servicios con las mismas 

características pueden 

diferenciarse por su 

ubicación física, lo cual 

genera que uno de los 

dos sea de acceso más 

rápido 

• Las marcas que 

establecen un estándar 

no siempre son marcas 

de lujo. Muchas marcas 

definen altos estándares 

de calidad en diferentes 

categorías. 

• Una empresa puede 

hacer la diferencia por su 

rapidez para reparar alguna 

falla o dar atención, es 

decir, por los servicios de 

valor agregado que le da al 

cliente. 

• Las alianzas 

estratégicas con 

diferentes entidades 

que complementan su 

operación genera una 

ventaja respecto a la 

competencia. 


