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UNIDAD 1. INTRODUCCIÓN AL EMPRENDEDURISMO. 

Plan de 

negocios. 

Para la concepción 

y el desarrollo de un 

proyecto. 

Carta de 

presentación ante 

posibles fuentes de 

financiamiento. 

Serie de: 

Es una: 

¿Por qué escribir un plan 

de negocios? Según 

Welsh y White: 

 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.v 

Espíritu 

emprendedor. 

Finley (1990) lo 

describe como 

alguien que se 

aventura en una 

nueva actividad de 

negocios. 

Emprendedor: 

Para el académico, 

emprender es un 

vocablo que denota 

un perfil. 

En cambio: 

Características del 

emprendedor: 

Según John Kao (1989): 

 Capacidad para 

alcanzar metas. 

 Orientación a las 

metas y 

oportunidades. 

 Iniciativa y 

responsabilidad. 

 Persistencia en 

la solución de 

problemas. 

 Realismo. 

 Autoconfianza. 

 Altos niveles de 

Tipos de emprendedores. 

Administrativo: 

Uso de la 

investigación y 

del desarrollo 

para generar 

nuevas formas de 

hacer las cosas. 

Oportunista: 

Busca 

constantemente las 

oportunidades y se 

mantiene alerta. 

Adquisitivo: 

Se mantiene en 

continua 

innovación. 

Incubador: 

Crea unidades 

independientes 

que al final se 

convierten en 

negocios nuevos. 

Imitador: 

Genera sus procesos de 

innovación a partir de 

elementos básicos ya 

existentes. 

Otras formas de clasificar: 

Según la razón por 

la que emprenden: 
Según el tipo de empresa 

que desarrollan: 

Por aprovechar 

una oportunidad 

y por necesidad. 

Emprendedor sin 

fines de lucro, 

emprendedor que 

busca destacar y 

emprendedor 

interno y externo. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

UNIDAD 1. INTRODUCCIÓN AL EMPRENDEDURISMO. 

Evaluación de la 

capacidad de 

emprender. 

El test no es predictivo  

Aunque si: 

Ofrece una visión 

general de algunas de 

las características 

más señaladas. 

Dan una mejor 

apreciación de las 

posibles áreas de 

mejora 

Por lo tanto: 

Complementación 

para el desarrollo 

del emprendedor. 

O: 

Creatividad y 

términos afines. 

Hacer algo que no 

había, ya sea un 

invento o una obra de 

arte. 

Creatividad: 

Innovación: 

Introducción de un 

cambio en algo ya 

existente. 

El proceso de la 

creatividad. 

Hemisferio izquierdo: 

 Lógica. 

 Razonamiento. 

 Lenguaje. 

 Números. 

 Análisis. 

 Pensamiento 

lineal, digital y 

concreto. 

Según Schnarch (2001), a cada 

hemisferio se le atribuyen 

algunas capacidades: 

Hemisferio derecho: 

 Ritmo. 

 Música. 

 Imaginación. 

 Color. 

 Reconocimient

o de formas. 

 Ensoñaciones. 

 Pensamiento 

abstracto. 

Tipos de 

creatividad. 

Según Weisberg (1989): 

Actúa en el 

proceso de 

reestructuración 

en el 

descubrimiento 

científico. 

Aplica en las 

artes, como la 

narrativa y la 

poesía, el teatro, 

la pintura y la 

escultura.  

Científica: Artística: 

Según la psicología: 

Aparece en 

individuos 

comunes, en 

situaciones 

normales de la 

vida. 

Ordinaria: Excepcional: 

Rompe 

paradigmas y 

genera cambios 

relevantes y 

trascendentes. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

UNIDAD 1. INTRODUCCIÓN AL EMPRENDEDURISMO. 

Equipo de trabajo. 

Grupo de personas 

que trabajan juntas 

Según Holp (2003), 

un equipo se define: 

Hacia una: 

Serie de objetivos 

específicos dentro de 

una esfera operativa 

determinada. 

Para lograr el desempeño 

adecuado de un equipo de 

trabajo es necesario: 

 Tener presente un 

objetivo común. 

 Tener 

competencias 

diversas. 

 Las actividades 

deben estar 

estructuradas, 

planeadas y bien 

definidas. 

 Las tareas deben 

repartirse con 

equidad. 

Características de los equipos 

efectivos de trabajo. 

Buchholz (1993) propone 

siete atributos: 

 Liderazgo participativo. 

 Responsabilidad 

compartida. 

 Una comunidad de 

propósito. 

 Buena comunicación. 

 La mira en el futuro. 

 Concentración en las 

tareas. 

 Respuesta rápida y 

proactiva. 

¿Por qué fracasan los 

equipos de trabajo? 

 No tener metas y 

objetivos claros. 

 Falta de coordinación. 

 La ausencia de un 

buen proceso de 

comunicación. 

 El liderazgo rígido (o 

inexistente). 

 Desinterés por la 

individualidad. 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

UNIDAD II. NACIMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO. 

Propuesta 

de valor. 

Mezcla única de 

productos, servicios, 

beneficios 

Definida por Metzgel 

y Donaire (2007): 

Valores agregados 

que la empresa 

ofrece a sus 

clientes. 

Y: 

Características: 

 Reflejar la 

funcionalidad. 

 Incluir información 

importante para 

los clientes. 

 Comunicar lo que 

hace mejor la 

empresa. 

Elementos: 

 Cualidades del 

producto. 

 Relación con el 

consumidor. 

 Imagen y 

prestigio. 

Generación 

de ideas. 

 El mercado. 

 La 

experiencia 

que recibió 

el cliente. 

 El producto 

o servicio 

que ofrece. 

 Las 

alternativas 

y las 

diferencias. 

 Evidencias 

sobre las 

ventajas en 

el mercado. 

El emprendedor 

requiere analizar: 

Elementos relacionados 

con el cliente: 

 Características 

del mercado 

potencial. 

 Necesidad que 

cubrirán. 

 Políticas de 

atención y 

servicio. 

 Canal o canales 

de distribución. 

 Servicios de 

posventa. 

Modelo de negocio. 

Forma en que una 

organización crea, 

captura  

Y: 

Entrega valor, ya 

sea económico o 

social. 

Elementos 

fundamentales:  

 Análisis FODA 

(Fuerzas, 

Oportunidades, 

Debilidades y 

Amenazas). 

 Análisis de la 

industria y del 

mercado. 

 Análisis 

técnico–

operativo. 

 Análisis 

organizacional y 

de gestión del 

recurso 

humano. 

 Análisis 

financiero. 

Aspectos importantes:  

 Seleccionar a 

sus clientes. 

 Segmentar 

sus ofertas 

de 

producto/serv

icio. 

 Crear valor 

para sus 

clientes. 

 Conseguir y 

conservar a 

los clientes. 

Función: 

 Guiar las 

operaciones. 

 Atraer lideres 

e 

inversionistas. 

 Obliga a los 

emprendedo-

res a 

“aterrizar” sus 

ideas en la 

realidad. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

UNIDAD II. NACIMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO. 

 Aumentar el margen 

de ganancias debe 

disminuir los costos. 

Características de los 

modelos de negocios. 

Bajos costos: 

Para: 

Así hacer frente 

a la 

competencia. 

Y: 

 Ser el número 

uno en el área. 

 Teniendo un 

muy buen 

control. 

 Esquema 

administrativo 

modesto. 

 Materias primas 

superiores y 

tecnología con 

alto control de 

calidad. 

Medidas para 

mantener los costos 

lo más bajo posible: 

Innovación y 

diferenciación: 

Debe ser de valor 

para el comprador 

Se proporciona al 

reducir el costo 

Y: 

Aportar una mejor 

o mayor utilidad al 

producto 

O: 

Otra forma de 

establecer 

diferenciador: 

 Trato al 

cliente. 

 Tiempo de 

entrega. 

 Garantía. 

 Calidad. 

 Servicio. 

Elementos de los 

modelos de negocios. 

Según Chesbrough y 

Rosenbloom: 

 Propuesta de 

valor: ésta se 

obtiene 

mediante una 

descripción del 

problema del 

consumidor. 

 Segmento de 

mercado: es el 

grupo de 

consumidores a 

los que va 

dirigido el 

producto. 

 Estructura de la 

cadena de 

valor: posición 

de la compañía 

y las actividades 

en la cadena de 

valor. 

 

 Generación de 

ingresos y 

ganancias: 

forma en que se 

generan los 

ingresos. 

 Posición de la 

compañía en la 

red de 

oferentes. 

 Estrategia 

competitiva: 

manera en que 

la compañía 

intentará 

desarrollar una 

ventaja 

competitiva. 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

UNIDAD II. NACIMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO. 

Proceso creativo para 

determinar el producto 

o servicio de la 

empresa. 

Naturaleza del 

proyecto. 

Iniciar cualquier 

negocio, es necesario 

definir la esencia del 

mismo. 

Antes de: 

Justificación de la 

empresa. 

Justificar la importancia, 

especificar la necesidad 

 Se debe: 

Carencia que satisface. 

 O: 

Propuesta de valor. 

Tiene la fuerza para 

impulsar el desarrollo 

del emprendimiento 

Aquella que: 

Idea que diferenciará 

un producto de 

elementos similares. 

La: 

Nombre de la empresa: 

Carta de presentación, 

el reflejo de su imagen 

y su sello distintivo 

Es su: 

 Por ende: 

Debe ser descriptivo, 

original, atractivo, claro 

y simple, significativo y 

agradable.  

Descripción de 

la empresa: 

 Comercial. Se dedica a la 

compraventa de un 

producto determinado. 

 Industrial. Cualquier 

empresa de producción 

que ofrezca un producto 

final o intermedio. 

 Servicios. Empresas que 

ofrecen un producto 

intangible al consumidor. 

En México existen tres 

giros: 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

UNIDAD II. NACIMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO. 

Análisis FODA. 

Herramienta que el 

emprendedor puede 

utilizar 

Para: 

Valorar la viabilidad 

actual y futura de un 

proyecto. 

FODA significa: 

 Fortalezas. 

 Debilidades. 

 Oportunidades. 

 Amenazas. 

Propósito o motivo por el 

cual existe. 

Misión de la empresa: 

Características: 

 Orientación al cliente. 

 Alta calidad en sus 

productos. 

 Mantener una filosofía 

de mejoramiento 

continuo. 

 Innovación y/o 

distingos competitivos. 

Visión de la empresa: 

Declaración que 

ayuda el emprendedor 

a seguir 

El: 

Rumbo al que se 

dirige a largo plazo. 

Una visión, debe ser: 

 Motivadora. 

 Clara y 

entendible. 

 Factible. 

 Realista. 

Objetivos de la 

empresa: 

Son los puntos 

intermedios de la misión. 

Clasificación: 

 A corto plazo (6 meses 

1 año). 

 A mediano plazo (1 a 5 

años). 

 A largo plazo (5 a 10 

años). 

Ventajas 

competitivas: 

Peculiaridades del 

producto y/o servicio 

que lo hacen especial 

Lo cual: 

Garantiza su 

aceptación en el 

mercado. 

Distingos competitivos: 

Aspectos que forman 

parte de la estrategia 

de la empresa. 

Que le dan: 

Imagen a la misma y 

que inclinarían las 

preferencias del 

consumidor. 
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