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Introducción

El modelo de estrategias de creación empresarial está diseñado para apren-
der a manejar negocios de manera independiente. Se basa en la descrip-

ción de las principales ideas conceptuales acerca del tema y el desarrollo de 
talleres y casos que facilitan la descripción de las ideas de negocio. 

Todas las personas, con interés en tener negocios propios, pueden lograrlo de 
manera tan simple como identificando historias de los éxitos obtenidos por ami-
gos, compañeros, colegas o conocidos que han triunfado por sus propios medios.

Este modelo le ayudará a determinar la posibilidad de conocer sus actitudes, ha-
bilidades e intereses, necesarios para ser empresario. Tendrá acceso a información 
elemental y prácticas para establecer un negocio.

Modelo de
empresa
exitosa

figura 1.
Descubriendo emprendedores

fuente
Elaboración propia

Ansiedad

Intereses

Temores

Actitudes

Motivaciones

Habilidades

En la descripción de la teoría del modelo propuesto y el desarrollo de los casos 
descubrirá, de manera práctica y útil, las motivaciones, los temores, la ansiedad, 
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las aptitudes y actitudes que forman parte de la creación de un negocio. Iniciar 
un negocio propio genera motivaciones especiales dada la importancia que tiene, 
por diferentes razones:

Cuadro 1. Razones de motivación del emprendedor

•	 Contribuir a la riqueza del país. 
•	 Generar empleo.
•	 Practicar la administración de un negocio. 
•	 Conocer las características que debe tener un emprendedor. 
•	 Lograr nuevos conocimientos. 
•	 Satisfacción personal, etc.

fuente: Elaboración propia

El modelo de negocio comprende ocho capítulos en los que se estudian los con-
tenidos así: 

El primero trata sobre el emprendimiento, cualidades del empresario, las 
disciplinas para el cambio, destrezas, conocimientos, personalidad, actividades 
para el éxito, el perfil, sus características y potencialidades empresariales. Habla 
sobre el negocio, sus etapas, la productividad, calidad y riesgos. 

En el segundo se conciben y valoran las ideas, partiendo de la imaginación, la 
creatividad y la innovación. 

El tercero habla sobre la empresa, su ubicación, tamaño, su misión, visión, 
principios, valores, políticas, objetivos, tipo de empresas y sociedades, su creación, 
desarrollo y crecimiento. Incluye manuales de organización y descripción de las 
funciones de los cargos o puestos de trabajo.

El cuarto maneja el plan de producción, su importancia, factores y objetivos. 
Sistemas de producción de bienes de consumo, de capital y servicios. Trata 
también, sobre el diseño y desarrollo de productos y los diferentes tipos de costos 
en las operaciones de producción. 

El quinto trabaja la investigación de mercados, los beneficios, métodos, objetivos, 
tamaño y nicho del mercado, tendencias, competitividad y el marketing mix. 

El sexto describe la estructura económico-financiera, las fuentes de financiación, 
distribución y manejo del dinero, la presentación de los estados financieros y el 
análisis de los mismos.
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El séptimo trata sobre el plan de negocio que representa la declaración de objeti-
vos y el plan de la empresa para convencer a terceros de su financiación. Es pues, 
la representación comercial del modelo que se seguirá. Resume la información 
verbal y gráfica del negocio y muestra la labor empresarial. Determina la viabili-
dad económico-financiera para demostrar su estabilidad.

El octavo desarrolla el sistema de administración, que consiste en planear, orga-
nizar, dirigir y controlar todas las actividades empresariales.

figura 2.
El proceso de creación de empresa

fuente
dcdcoachinq.com

Crear
empresaRecursosEmprendedor

Oportunidad
de negocio

Entorno
institucional

Estructuración
de la empresa

Constitución y 
formalización

Empresario
de éxito

Competitiva y 
sostenible





capítulo i

�

Emprendimiento

1.1 Cualidades personales
David McNally1 enseña cómo asumir el control de la vida en este mundo tan agi-
tado. Presenta cinco cualidades esenciales para que las personas con confianza y 
poder de decisión puedan vivir la vida que se merecen:

1.	 Autoestima: para valorarse, respetarse y tener sentido de dignidad para 
usarlos como cimientos sobre los cuales construir un futuro para ser felices 
y exitosos.

2.	 Visión: para traspasar los muros de la conformidad y resistencia para cons-
truir los sueños que impulsen a las personas a superar sus metas.

3.	 Propósito: para tener objetivos retadores que motiven a las personas a hacer 
valiosa la existencia.

4.	 Compromiso: con la salud, la familia, el trabajo, la profesión, para mejorar 
todo cuanto se haga.

5.	 Contribución: para dejar testimonio del paso por este mundo al fomentar 
valores que contribuyan a que la humanidad viva mejor.

1	 Es un activista y profesor de Ciencias Políticas en la Universidad de York en Toronto, 
Ontario y expresidente del Departamento de Ciencias Políticas de la universidad.
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Autoestima
Detallista

Respetarse
Dignidad

Cualidades 
personales

Compromiso
Salud, familia, 

trabajo,
la profesión

Visión
Construir
sueños

Propósito
Objetivos
retadores

Contribución
Testimonio
Crear valor

figura 3.
Cualidades personales

fuente
Elaboración propia

Lo que se piensa y se siente de sí mismo es lo que se ha aprendido del entorno 
a través de la vida. Es necesario rescatar lo bueno, reconocerlo, valorarlo y utili-
zarlo en todo lo que se hace; igualmente, aprender a aceptar las debilidades para 
transformarlas en fortalezas.

Para valorarse se requiere analizar:
•	 Lo que se piensa de sí mismo; es el autocontrol.
•	 Lo que se siente hacia sí mismo; es la autoestima .
•	 La forma de ser y su apariencia; es la autoimagen.
•	 La confianza en sí mismo y en su capacidad personal para el éxito; es la auto-

eficacia.

Valorarse

Autocontrol

figura 4.
Valoración personal

fuente
Elaboración propia

AutoimagenAutoeficacia

Autoestima

Cuando uno de estos elementos falla se afecta el esquema personal, la imagen de sí 
mismo; surge la inestabilidad personal y emocional; se pierde objetividad para eva-
luase a sí mismo y evaluar a los demás; se distorsiona la forma de analizar la realidad.

Una herramienta interesante para analizarse es la matriz FODA, se utiliza para:

•	 Examinar las características personales, institucionales, empresariales y del 
entorno en que se encuentran inmersas.
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•	 Aplicar en todos los niveles de la organización, institucional, divisional y 
operativo.

•	 Aplicar a diferentes factores, personas o unidades, procesos, productos, divi-
siones y secciones, etc.

•	 Diagnosticar el estado actual de una empresa, institución, programa, tarea, 
producto y mercado, etc.

•	 Establecer el plan estratégico, táctico y operacional.
•	 Fijar objetivos institucionales, funcionales y operacionales. 

Tabla 1. FODA personal

Factores
Internos

Factores 
Externos

Lista de fortalezas

F1

F2

-

-

-

-

-

Lista de debilidades

D1

D2

-

-

-

-

-

Lista de oportunidades
O1
O2
-
-
-
-

FO (MAXI-MAXI)

Estrategias para 

maximizar las fortalezas 

y oportunidades como 

objetivos.

DO (MINI-MAXI)

Estrategias para minimizar 

debilidades y maximizar 

oportunidades como 

objetivos

Lista de amenazas
A1
A2
-
-
-
-
-

FA (MAXI-MINI)

Estrategias para maximizar 

fortalezas y minimizar 

amenazas como objetivos

DA (MINI-MINI)

Estrategias para minimizar 

amenazas y debilidades. 

como objetivos

1.2.	“Dadme un punto de apoyo y moveré el mundo” 	
	 (Arquímedes2 287-212 A.C.) 
Peter Senge3 (1947) enseña cinco disciplinas que si se aplican propician la crea-
ción de organizaciones más inteligentes, con comunidades abiertas al aprendizaje:

2	 Arquímedes fue físico, ingeniero, inventor, astrónomo y matemático.

3	 Peter Senges ingeniero, PhD en Management, director del Centro para el Aprendizaje 
Organizacional de la Sloan School of Management, fundador de la Society for Orga-
nizational Learning.
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Disciplinas
para el cambio

figura 5.
Disciplinas para el cambio

fuente
Elaboración propia

Aprendizaje
en equipo

Modelos 
mentales

Dominio 
personal

Visión 
compartida

Pensamiento 
sistémico

1.	 Dominio personal. Es el que permite aclarar y ahondar continuamente la vi-
sión personal, concentrar las energías, ver la realidad objetivamente y poner 
la vida al servicio de las mayores aspiraciones. El crecimiento y aprendizaje 
personal contribuye a:

•	 Ampliar la aptitud para crear metas que se buscan en la vida.
•	 Plantear la visión como vocación.

Dominio
personal

figura 6.
Dominio personal

fuente
Elaboración propia

Logro

Visión

Cambio

Virtudes

Aprender

Excelencia

Humano

Compromiso

Aptitud 
vocación

Realidad 
presente

•	 Mostrar la realidad presente como un aliado.
•	 Percibir las fuerzas del cambio y trabajar con ellas.
•	 Alcanzar la excelencia.
•	 Las virtudes son aliadas del éxito económico y profesional.
•	 Practicar las virtudes, para lograr mayor éxito.
•	 Lograr compromiso profundo y sentido de responsabilidad.
•	 Aprender con mayor agilidad.
•	 Lograr la realización personal como seres felices en el trabajo. 

2.	 Modelos mentales. Son supuestos tácitos o inconscientes hondamente arrai-
gados, generalizaciones e imágenes que influyen sobre el modo de comprender 
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el mundo y actuar. Sirven para aprender a exhumar las imágenes internas del 
mundo para llevarlas a la superficie y someterlas a un riguroso escrutinio. Tam-
bién incluyen la aptitud para entablar conversaciones abiertas donde se equili-
bre la indagación con la persuasión. Ayuda a:

•	 Disponer del cambio personal.
•	 Identificar herramientas que favorecen el cambio organizacional.
•	 Determinar el modo de comprender el mundo y actuar.
•	 Volver el espejo hacia adentro para ver su propio modelo mental y sus 

efectos sobre la conducta.

Modelos

figura 7.
Modelos mentales

fuente
Elaboración propia

Herramienta

Actuar

Conducta

Cambio

Reflexión

Decisión

Imagen

Proceso

•	 Aumentar la capacidad para reflexionar.
•	 Aclarar y mejorar la imagen interna del mundo.
•	 Descubrir cómo los modelos mentales determinan actos y decisiones. 
•	 Determinar el modo de actuar.

3.	 Construcción de una visión compartida. Cuesta concebir una organiza-
ción que haya alcanzado cierta grandeza sin metas, valores y misiones que 
sean profundamente compartidas dentro de las organizaciones. La gente no 
sobresale ni aprende porque se le ordene, sino porque lo desea. Es funda-
mental una disciplina para traducir la visión individual en una visión com-
partida, que propicie un compromiso genuino antes que mero acatamiento. 

	 La visión es:

•	 Una expresión de emoción, de deseo, de comunión, de proyección, de 
enlace del pasado, el presente y el futuro.

•	 La fuerza que permite superar los retos e incertidumbres. 
•	 La clave para el buen funcionamiento de las empresas.
•	 La razón por la cual una de cada cuatro empresas sobrevive a los conflic-

tos y dificultades. Sus empleados deben ser personas conectadas, vincu-
ladas, unidas y coherentes. 
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figura 8.
Visión compartida

fuente
Elaboración propia

Fuerza

Funcionamiento

Futuro

Idea

Visión
compartida

Sobrevivir

Expresión
de deseo

•	 Tener una idea acerca de a dónde se quiere llegar y cómo hacerlo.

•	 Vivir el futuro desde el presente. Se debe investigar: 
-	 Qué conservar 
-	 Qué eliminar 
-	 Qué crear 
-	 Qué proyectos desarrollar

Las metas son los compromisos que queremos alcanzar. Se relacionan con la actuación 
en el trabajo. Se requieren metas de realización en cada una de las áreas de responsa-
bilidad y en cada posición en que la actuación y los resultados afectan directa y vital-
mente la contribución de la persona a la organización. Las metas otorgan a cada admi-
nistrador un medio de planear y medir su propia actuación y la de sus subordinados.

Los valores son fuertes creencias que influyen en las opiniones acerca de eventos 
y personas. Las reacciones, emociones y opiniones acerca de la vida se basan 
en los valores, los cuales son determinantes en la aparición o no de conflictos 
internos, principalmente cuando se contraponen. Al aplicar en el diario vivir los 
valores se contará con claves importantes acerca de lo que motiva a avanzar en la 
vida, por estar conectados con la satisfacción personal.

La misión es el quehacer de la organización, lo que se propone la organización. Es 
su razón de ser. Es el propósito o motivo por el cual existe y por tanto da sentido 
y guía a las actividades de la empresa. La misión debe contener y manifestar carac-
terísticas que le permitan permanecer en el tiempo. La descripción deberá incluir 
una amplia identificación del negocio al que la compañía se dedica, sus principales 
productos o líneas de producción y sus mercados y canales de distribución.

4.	 Aprendizaje en equipo. La inteligencia del equipo supera la inteligencia de 
sus integrantes y genera resultados extraordinarios. La disciplina del apren-
dizaje en equipo comienza en el diálogo. Para los griegos, diálogo era el 



	 emprendimiento	 � 7

libre flujo de significado a través del grupo. La práctica del diálogo se ha 
preservado en muchas culturas primitivas. La disciplina del diálogo también 
implica aprender a reconocer los patrones de interacción que erosionan el 
aprendizaje en equipo.

figura 9.
Aprendizaje en equipo

fuente
Elaboración propia
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Hay que emplear cada uno de los temas en conjunto, si no se aplican en la inte-
racción, atentan contra el aprendizaje. Si se detectan y se aplican y se hacen usar 
creativamente, pueden acelerar el aprendizaje.

Deforestación
Migraciones

Ruidos
Contaminación

Pérdida de especies
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Subdesarrollo

Estándar de vida
Corrupción
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figura 10.
Vínculos de
compromiso

fuente
Elaboración propia

La importancia del aprendizaje radica en que en la organización moderna no es 
el individuo quien aprende sino el equipo. Si los equipos no aprenden, la organi-
zación no puede aprender.

Una disciplina es una senda de desarrollo para adquirir ciertas aptitudes o compe-
tencias. Su práctica supone un compromiso constante con el aprendizaje. Cons-
truir organizaciones con aptitud para innovar, crear, modelar estrategias, diseñar 
políticas y estructuras mediante disciplinas nuevas, son tareas que raras veces se 
abordan. Por tal razón, grandes organizaciones son fugaces, disfrutan durante 
un período y luego desfilan a la mediocridad. Existen vínculos por relaciones de 
causa-efecto que son indispensables conocerlos.

5.	 Pensamiento sistémico. Cada elemento influye sobre el todo y la influencia 
está habitualmente oculta. 
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figura 11.
Pensamiento sistémico

fuente
Elaboración propia
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El pensamiento sistémico es un marco conceptual, un cuerpo de conocimientos 
y herramientas desarrollados para que los patrones totales resulten más claros. 
Enseña que el todo puede superar la suma de las partes. Una organización inteli-
gente es aquella que aprende y continuamente expande su capacidad para crear 
su futuro.

El pensamiento sistémico es holístico, es decir, cubre la totalidad y se refuerza con 
los siguientes principios:

1.	 Perspectiva global de eventos, patrones, estructura sistémica.
2. 	 Equilibrio entre perspectivas de corto, mediano y largo plazo.
3. 	 Reconoce la naturaleza dinámica, compleja e interdependiente de los sis-

temas.
4. 	 Toma en cuenta aspectos cualitativos y cuantitativos.
5. 	 Iniciar un negocio propio genera motivaciones especiales: 

•	 Capacidad intelectual.
•	 Desarrollo de ideas e iniciativas.
•	 Logro de metas personales.
•	 Mayor independencia y responsabilidad.
•	 Generación de empleo.

6.	 Influenciamos y somos influenciados. 
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1.3. Destrezas del empresario
El empresario debe contar, por lo menos, con tres destrezas: 
•	 Destrezas técnicas: son de carácter científico, de ingeniería, de sistemas, lite-

rarias. Iniciar un negocio propio genera motivaciones especiales, dadas la im-
portancia que tiene, por diferentes razones: mecánicas, legales y manuales.

•	 Destrezas administrativas: cómo planear, organizar, dirigir y controlar, me-
diante la investigación, innovación, análisis, creatividad e implementación.

•	 Destrezas humanas: para liderar, motivar, comunicar, evaluar, negociar, per-
suadir e iniciar un negocio propio, genera motivaciones especiales dada la 
importancia que tiene, por diferentes razones; entre otras, la capacidad de 
entrenar.

Destrezas

Técnicas

figura 12.
Destrezas del empresario

fuente
Elaboración propia

AdministrativasHumanas

El empresario coordina muchas actividades al mismo tiempo y por lo tanto re-
quiere de habilidad para administrar un negocio. Específicamente debe estar en 
capacidad de:

•	 Negociar equitativamente con clientes, banqueros, proveedores y empleados.
•	 Coordinar las labores de compras, mercadeo, productivas, financieras, de 

personal, cobranzas y estadísticas. 
•	 Cumplir con las obligaciones legales, tributarias, laborales, extralegales, etc.
•	 Manejar los sistemas informáticos.
•	 Establecer procesos.
•	 Investigar, innovar y crear valor. 
•	 Relacionarse con diferentes personas y entidades.

Empresario

figura 13.
Actividades del empresario

fuente
Elaboración propia
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1.3.1. Personalidad
El empresario debe poseer una personalidad especial, con una capacidad profesio-
nal, técnica y humana, debe tener conocimientos financieros, materiales y tecno-
lógicos y debe contar con recursos humanos capacitados. El empresario debe ser:

•	 Intuitivo, imaginativo, innovador, optimista, entusiasta y con fe en el éxito. 
•	 Líder para informar, convencer y motivar.
•	 Capaz de tomar decisiones con riesgo controlado.
•	 Amar la perfección y el detalle.
•	 Planificador, organizado y perseverante.
•	 Tener sentido de ética, lealtad y respeto.
•	 Gran trabajador.

Debe adicionalmente poseer:

•	 Deseos.
•	 Ambición.
•	 Curiosidad.
•	 Energía.
•	 Audacia.
•	 Inteligencia emocional.
•	 Carácter.
•	 Liderazgo.
•	 Tenacidad.
•	 Idealismo.

Personalidad
•	 Optimista
•	 Líder
•	 Ética y valores
•	 Planificador
•	 Trabajador

Empresario

figura 14.
Personalidad del empresario

fuente
Elaboración propia
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1.3.2. Conocimientos
El empresario debe tener conocimientos de:

•	 Administración.
•	 Marketing, logística. 
•	 Producción. 
•	 Finanzas, contabilidad, costos y auditoría.
•	 Informática.
•	 Buenas relaciones humanas.
•	 Conocimientos de dos o más idiomas.

1.3.3. Características
Las características que suelen acompañar a todo empresario son:

•	 Necesidad de obtener resultados.
•	 Deseos de responsabilidad y de influir en los resultados.
•	 Orientación hacia el futuro, es decir, adelantarse al futuro.
•	 Proactivo. 
•	 Tolerancia para la ambigüedad.
•	 Adaptabilidad a los frecuentes cambios.
•	 Innovador o capacidad para crear o mejorar un producto, servicio o proceso.
•	 Capaces de definir objetivos realistas y proporcionar los medios para alcanzarlos.
•	 Seguro de sí mismo.
•	 Disciplinado.
•	 Competitivo.
•	 Líder.
•	 Buen comunicador.

1.4. El empresario exitoso
El éxito del empresario depende más de su desempeño que de sus rasgos particu-
lares, es decir, de aquello que hace, de las habilidades que posee y utiliza.

Según Robert Lee Katz4, existen tres tipos de habilidades:

4	 Robert Lee Katz (1974). Habilidades de un administrador eficaz. Estados Unidos: 
Harvard Business Review.



12 �	 estrategias de creación empresarial 

1.	 Habilidades técnicas: corresponden a la técnica de trabajo y a los métodos de 
ejecución.

2.	 Habilidades humanas: se refieren a la facilidad de establecer relaciones inter-
personales y grupales. Incluye la capacidad de comunicar, motivar, coordinar, 
liderar y resolver conflictos individuales o colectivos. Comprende además el 
desarrollo de la cooperación en el equipo, la participación y el compromiso 
de las personas.

3.	 Habilidades conceptuales: incluyen la visión, las ideas, conceptos y teorías 
del negocio. Permite comprender las funciones y el entorno con relación al 
pensamiento, el raciocinio, el diagnóstico de las situaciones y la formulación 
de alternativas de solución a los problemas. Representan las capacidades cog-
nitivas que le permiten al empresario planear el futuro, interpretar la misión, 
desarrollar la visión y percibir oportunidades donde otros no las ven.

figura 15.
El empresario exitoso

fuente
Elaboración propia
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Estas tres habilidades requieren, para ser exitosas, de tres competencias:

1.	 Conocimiento: conjunto de información, conceptos, ideas, experiencias 
y aprendizajes de la especialidad del empresario, que son susceptibles de 
cambio, y que por lo tanto exigen actualización constante; lo que significa 
aprender a aprender, a leer, a tener contacto con otras personas y profesionales.

2.	 Perspectiva: significa capacidad de poner en práctica el conocimiento, 
saber transformar teoría en práctica, aplicar el conocimiento al análisis de 
situaciones, a la solución de problemas y la conducción del negocio. Permite 
diagnosticar situaciones y proponer soluciones creativas e innovadoras.

3.	 Actitud: es el comportamiento personal del empresario frente a las situaciones 
que enfrenta en su trabajo. Es el estilo personal de hacer cosas, la manera de 
motivar, comunicar los proyectos. Implica el impulso y determinación de 
innovar y la convicción de mejorar continuamente, el espíritu de emprender 
y la facilidad de trabajar con otras personas e influir en ellas. Esta competencia 
transforma a las personas en agentes de cambio.
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1.5. Actividades del empresario
Henry Mintzberg5, en una investigación, comprobó las actividades del empresario 
en tres papeles:

1.	 Interpersonales:
•	 Representar la organización.
•	 Liderazgo para dirigir, motivar, entrenar, aconsejar, orientar y comuni-

car a sus empleados.
•	 Enlace para comunicar dentro y fuera del negocio. 

2.	 Informativa:
•	 Monitorear, para enviar y recibir información y mantener contactos 

personales.
•	 Difusión, comunicación interna y externa mediante diálogo verbal y escrito.
•	 Portavoz, transmite información dentro y fuera del negocio.

3.	 Decisión:
•	 Emprende proyectos, propone nuevas ideas, toma riesgos y delega res-

ponsabilidades.
•	 Resuelve conflictos, toma medidas correctivas, adapta el equipo a las 

crisis y a los cambios.
•	 Asignar recursos, programas y presupuestos, y establece prioridades.
•	 Negocia, representa los intereses del negocio frente a sindicatos, clien-

tes, proveedores y financistas. 

Interpersonales
•	 Representación
•	 Liderazgo
•	 Enlace

figura 16.
Actividades del empresario

fuente
Elaboración propia
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5	 Henry Mintzberg (1939), es Licenciado en Ongeniería Mecánica de la Universidad 
McGill. Maestría en Administración y Doctorado de la MIT Sloan School of Ma-
nagement en 1965-1968, respectivamente. Escribe prolíficamente sobre gestión y 
estrategia de negocios.


