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Entrepreneurs require business plan models academically validate that allow the correct 

structuring of business ideas, therefore the aim of this paper is to determine the most  

relevant components should have to include in a business plan from the expertise and 

perception both academics and graduated community, that favor the establishment of  

nascent ventures. It was developed descriptive and correlational research, non-experimen-

tal, transversal with a quantitative approach, 440 surveys were answered by academics,  
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Los emprendedores requieren modelos, académicamente validados, de planes de nego-

cios que permitan estructurar de forma correcta las ideas de sus proyectos. Por eso este  

artículo, basado en las perspectivas y experiencias de la comunidad académica y profesio-

nal, tiene como objetivo determinar los componentes más relevantes que debe tener un 

modelo de plan de negocios. Todo esto con el fin de favorecer los planteamientos de los 

emprendimientos nacientes. Se desarrolló un estudio descriptivo con alcance correlacio-

nal, no experimental, transversal y con enfoque cuantitativo. Este estudio contó con 440 

encuestas aplicadas a académicos, estudiantes universitarios y profesionales. Los hallaz-

gos indican que el componente legal es el más relevante, por el contexto jurídico, frente a 

la creación de empresa. Le sigue el módulo financiero, debido a las implicaciones en la pro-

tección de los accionistas, y a los posibles riesgos y obligaciones. Se destaca que, para los 

académicos, el componente logístico resulta más relevante. En contraste, los profesiona-

les consideran al componente estratégico, de venta y de mercadeo, los más significativos.
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Introducción 

La Organización para la Cooperación y el Desarrollo Eco-
nómico (OCDE) define el emprendimiento como “una mane-
ra de ver las cosas y un pro para crear y desarrollar acti-
vidades económicas con base en el riesgo, la creatividad y 
la innovación, al gestionar una organización nueva o una 
ya existente” (Andrade & Bravo, 2009, p. 39). De esta forma, 
se ofrece un panorama positivo para realizar una propuesta 
productiva que sea dinámica tanto en lo económico como 
en lo social (Cantillon & Stanley, 1950). En consecuencia, se 
hace necesario que la investigación involucre el análisis de 
un mercado, de una comunidad o de una localidad, para así 
poder identificar las carencias o necesidades que puedan ser 
resueltas mediante una oferta innovadora que contribuya al 
crecimiento del sector estudiado y que lucre al oferente en 
términos de capital y de productividad.

En cuanto más actividades similares se desarrollen en 
un país, más altos índices de productividad presentará este 
a nivel global (Acemoglu & Robinson, 2012). En ese sentido, 
la competitividad involucra, además de productividad, cali-
dad y sostenibilidad (Kaplan & Norton, 2011), aspectos que 
resultan del trabajo conjunto de un número de personas en-
caminadas hacia un fin. Estas personas se valen de recursos 
tangibles e intangibles para obtener un beneficio, que sin 
más explicación se entiende como la empresa. Las empresas 
son entidades productivas que proporcionan riqueza, tanto 
en términos de capital (Kaplan & Norton, 2011) como de cul-
tura (Sanz, 1994). Según el tipo de actividad productiva en 
que se encuentren, traerán beneficios directos e indirectos 
que dependerán de su objetivo de negocio y del impacto que 
genere a corto, medio y largo plazo. Todo esto, además, im-
plicará para la empresa acciones de valor compartido, res-
ponsabilidad social (Porter & Kramer, 2011) y competitividad 
(Almodóvar et al., 2020).

En Colombia, las acciones relacionadas con el empren-
dimiento se han ejecutado, desde el 2002, a través del  
Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA), con apoyo del Fon-
do Emprender. Este último funciona como un fondo de capi-
tal semilla que tiene el fin de financiar los emprendimien-
tos propuestos por los aprendices del SENA, estudiantes 
universitarios, profesionales, y población vulnerable (Fondo  
Emprender, s.f.). Por otra parte, a partir del año 2012 se creó 
la Unidad de Gestión de Crecimiento Empresarial del Gobier-
no Nacional, conocida con el nombre de Innpulsa Colombia, 
con el objetivo de fomentar el emprendimiento, la innova-
ción y el desarrollo empresarial (Innpulsa Colombia, s.f.). De 
la misma forma, el Ministerio de Tecnologías de Información 
y Comunicación (MINTIC) creó, en el año 2012, la iniciativa  

apss.co, la cual tiene como objetivo promover ideas de  
negocio y emprendimientos dentro del contexto digital; lo 
que tiene sentido, dado que Colombia es sede del centro de 
innovación para la cuarta revolución industrial para améri-
ca latina (Becerra, 2019).

Estas organizaciones ofrecen a los emprendedores apoyo 
para la creación, diseño e implementación de sus proyectos 
empresariales en aspectos claves para su materialización 
(Crotty et al., 2017). Estos proyectos son muy importantes 
porque los emprendedores colombianos requieren de un 
mayor apoyo en las actividades relacionadas con el merca-
deo, la administración, las financias, la administración de 
personal y las metodologías relacionadas para generar ideas 
de negocio (Bossma & Kelley, 2018). 

La necesidad de estructurar y orientar una base para 
el emprendimiento nace de la educación de los individuos  
(Tarapuez et al., 2018). Las Instituciones de Educación  
Superior (IES) son quienes deben instruir y formar las capa-
cidades básicas de las disciplinas transversales a través de 
sus programas académicos, esto permitiría materializar di-
ferentes destrezas concentradas en iniciativas beneficiosas 
para la sociedad (Vásquez, 2018). Dichas acciones se presen-
tan a partir de la investigación y el desarrollo en su etapa 
formativa (Cabrera, Pérez & Sánchez, 2020) que, en algunas 
IES, apunta hacia objetivos de innovación e internacionali-
zación en aras del liderazgo académico y desarrollo empre-
sarial a través de programas de emprendimiento.

No obstante, el alcance que se pretende con las inicia-
tivas de emprendimiento tiene que ir más allá en lo que 
respecta a las herramientas y al enfoque de liderazgo. En 
Colombia, a partir del 2012, se han liderado este tipo de 
proyectos buscando, además de proveer orientación a los 
estudiantes de pregrado y de posgrado, ampliar la oferta 
tanto para el sector empresarial como para las personas, en 
general, que presenten iniciativas de negocio. Todo esto, a 
través de la formación, investigación, consultoría, incuba-
doras empresariales, y con el apoyo de diferentes semilleros 
de investigación que posibiliten el acceso a los campos vir-
tuales consolidados a través de convenios y alianzas, para el 
beneficio de todas las iniciativas.

En ese sentido, con el fin de facilitar el desarrollo de pro-
yectos de emprendimiento, es indispensable realizar una 
investigación que indague sobre los aspectos para tener 
en cuenta al proponer un plan de negocio que contribuya y 
fortalezca las bases para el desarrollo económico y social. 
Siendo así, el presente estudio pretende responder la si-
guiente pregunta de investigación: ¿qué aspectos de un plan 
de negocios son los más relevantes para el desarrollo de un 
proyecto de emprendimiento en el contexto colombiano? A 
través de esta pregunta se busca reconocer los diferentes  

university students, and professional graduated. The results indicate that the legal compo-

nent is the most relevant because to the legal context concerning the creation of a company, 

followed by the financial module due to the implications in the protection of shareholders 

and the possible risks and obligations; It should be noted that for academics, the logistics 

component is more relevant, In contrast, graduate professionals consider the strategic, the 

sales and marketing components be more significant.

apss.co
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modelos de plan de negocio propuestos desde la teoría, así 
como reconocer la relación entre el rol actual y el poten-
cial emprendedor para determinar los componentes más  
relevantes que debe tener un modelo de plan de negocios (a 
partir de la percepción y experiencia de la comunidad aca-
démica y profesional).

Los modelos de negocio facilitan el proceso de consolida-
ción empresarial, con el fin de incrementar su rentabilidad 
y posicionamiento en el mercado. De esta forma, se puede 
plantear como hipótesis que los profesionales, o quienes 
están a punto de culminar sus estudios universitarios, son 
quienes tienen mayor potencial e interés en desarrollar em-
prendimientos nacientes. Además, se puede decir que los 
aspectos más relevantes para tener en cuenta en el desa-
rrollo de un plan de negocio son: el aspecto financiero, la 
generación de las ideas de negocio, las acciones de marketing 
y el contexto legal.

Marco teórico

Bajo el escenario económico mundial, el emprendimien-
to es un aspecto relevante que contribuye, directamente, al 
crecimiento de la economía, pues se fundamenta en el de-
sarrollo de ideas de negocio, ideas que logran posicionarse 
como proyectos lucrativos gracias a sus elementos innova-
dores y a su gestión de cambio (Martínez & Ruíz, 2016). Por 
tal motivo, la generación de nuevos proyectos empresariales 
se convierte en un componente estratégico para sustentar 
el desarrollo económico a nivel nacional e internacional, ya 
que permite solventar problemáticas sociales, económicas y 
políticas, como lo son las altas tasas de desempleo e infor-
malidad (Almodóvar, et al, 2020; Hacklin et al., 2018).

Por todo esto, las entidades públicas y privadas buscan 
promover el desarrollo de nuevas empresas a través de  
iniciativas de emprendimiento que tienen como finalidad 
convertir los proyectos innovadores en modelos sustenta-
bles de negocio (Akbulaev et al., 2019). Estas iniciativas cuen-
tan con elementos diferenciales y valor agregado (Ritcher  
et al., 2017) que permiten rentabilizar los negocios desde 
sus etapas de diseño, implementación y desarrollo (Goyal  
et al., 2017). Además, se apoyan en las acciones de marca que 
favorecen la aceptación por el mercado (López-Rodríguez  
et al., 2020).

Desde la perspectiva tradicional, los planes de negocio se 
desarrollan como documentos de planificación extensiva y 
detallada en los que se expone la importancia de las opor-
tunidades identificadas por el emprendedor, se expone el 
problema existente y la manera en la que el emprendimiento 
logrará ofrecer soluciones oportunas (Wieland et al., 2017). 
Además, deben tener en cuenta los aspectos financieros del 
proyecto, de tal modo que se logre fortalecer la rentabilidad 
establecida eficientemente (Rusu, 2016). Esto permite forta-
lecer los elementos característicos dentro del proceso de ge-
neración de empresa y genera relaciones beneficiosas con los 
entes económicos involucrados en los procesos productivos, 
de tal modo que las ideas de negocio logren establecer un pro-
ceso dinámico de implementación y desarrollo (Ojala, 2016).

Desde la perspectiva de Weinberger (2009), un plan de 
negocios se estructura a partir de la identificación de la 

oportunidad del mercado, el análisis del entorno, el plan 
estratégico, de mercado (empresarial u operativo), recursos 
humanos y el aspecto financiero. Esta estructura es muy  
similar a diferentes modelos de plan de negocio propuestos 
por diferentes autores y organizaciones. Algunos modelos 
se centran más en la fase de oportunidad o estrategia, mien-
tras que otros buscan la integralidad y tratan de incorporar 
la mayor cantidad de elementos. También existen los mode-
los híbridos, que contienen elementos de varias fases con el 
fin de desarrollar emprendimientos que se forman y estruc-
turan desde su puesta en marcha.

La fase de oportunidad se caracteriza por la generación 
de la idea de negocio y el desarrollo del producto mínimo 
viable, sin embargo, este aspecto, a nivel general, no ha sido 
profundizado por los modelos de plan de negocio. Por esta 
razón, se han adaptado metodologías de diferentes discipli-
nas que han permitido validar ideas de negocio en referencia 
a la factibilidad. A propósito de estas últimas, vale la pena 
destacar las metodologías Design Thinking y Lean start -up.

El modelo de emprendimiento Lean start-up, en un sis-
tema de producción limpia que busca disminuir aquellos 
procesos que no producen un valor importante en la puesta 
en práctica de la idea de negocio (Bocken & Snihur, 2019). 
Con esto se busca alinear los elementos productivos a las 
necesidades del mercado para, así, reducir el uso excesivo 
de recursos y actividades y, en últimas, optimizar sus proce-
sos (Ghezzi et al., 2018). Este modelo permite generar nuevas 
ideas de negocio que fomenten un mejoramiento continuo 
a nivel social, político y económico dentro de un mercado 
particular (Silva et al., 2020). Además, fortalece los planes 
de negocio en el contexto de la administración financiera 
y de la infraestructura tecnológica, lo que permite brindar 
soluciones oportunas que generen rentabilidad (Romme & 
Reymen, 2018) y posicionamiento dentro del mercado actual 
(Yang et al., 2018).

El modelo design thinking, por su parte, propone dar  
solución a problemas a través de un proceso de construc-
ción e innovación para la creación de ideas y el desarrollo 
de nuevos productos (Brown, 2008). Otro de los modelos uti-
lizados para el emprendimiento es el modelo Scrum o Agile. 
Se caracteriza porque asigna procesos específicos para los 
proyectos de generación de empresa, o para el desarrollo 
de ideas innovadoras. Las actividades se distribuyen entre 
los actores involucrados en la idea de negocio (Silva et al., 
2020) y se genera una adaptación constante en relación con 
la transformación de los mercados y los requerimientos de 
la sociedad, lo que permite ajustar las estrategias de ne-
gocio para satisfacer las necesidades del mercado objetivo  
(Van Casteren, 2017; Lei et al., 2017).

Además de estos modelos, existe el modelo Waterfall, que 
se caracteriza, principalmente, por la generación secuencial 
de actividades. A través de esas actividades se establecen 
etapas orientadas al cumplimiento de los objetivos del mo-
delo de negocio (Van Der Merwe, 2017). Esto permite un ma-
yor análisis frente a las necesidades reales que se generan 
en el proceso de implementación (Van Casteren, 2017). Las 
necesidades identificadas se categorizan según su nivel de 
funcionalidad (Adetoba & Ogundele, 2018) para lograr abor-
darlas secuencialmente y fortalecer los procesos en cada 
una de las fases (Lindoerfer & Mansmann, 2017). 
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Por último, se encuentra el modelo Stage Gate, el cual  
tiene como objetivo identificar la versatilidad existente en 
cada idea de negocio. Esto le permite adaptarse a las nece-
sidades de la sociedad (Soenksen & Yazdi, 2017) y lograr un 
mejoramiento continuo de los productos y servicios ofreci-
dos, lo que genera un posicionamiento adecuado dentro del 
mercado y un incremento constante en los niveles de renta-
bilidad (Van de Burgwal et al., 2018). A partir de esto, se im-
plementan elementos innovadores que permitan generar un 
valor agregado ante el mercado objetivo, lo que logra, a partir 
de la dinamización de los procesos productivos, disminuir 
los niveles de incertidumbre existentes (Bianchi et al., 2018).

Por otra parte, desde la perspectiva de la estrategia, uno 
de los modelos de negocio más utilizados para el empren-
dimiento es el Canvas. Es aplicado como una herramienta 
para diseñar propuestas de negocio que describen en un en-
torno lógico la propuesta de valor (Gierej, 2017). Este modelo 
permite visualizar la estructura del negocio por medio de 
diagramas que relacionan los procesos productivos con las 
condiciones del mercado (Crotty et al., 2017) y que, además, 
definen la viabilidad existente para su implementación y 
desarrollo (Osterwalder & Pigneur, 2014). Estos aspectos 
favorecen el planteamiento de la misión, visión y objetivos 
corporativos.

Dentro del territorio colombiano, de los programas dise-
ñados para fomentar el emprendimiento a partir de modelos 
de negocio que se hayan posicionado de forma acertada en 
las principales ciudades del país, el programa desarrollado 
por ParqueSoft es un gran ejemplo, es un modelo que se ca-
racteriza por la generación de ideas de negocio enfocadas en 
el desarrollo tecnológico (Rodríguez, 2019).

Además de ParqueSoft, diversas entidades apoyan el  
desarrollo de nuevos proyectos empresariales a nivel na-
cional. Algunas de estas entidades son el Fondo Emprender, 
consolidado como un fondo para apoyar la etapa inicial de 
desarrollo; Innpulsa, creada como una unidad de gestión 
para el crecimiento empresarial; Corporación Ventures, 
cuyo fin es mejorar y fortalecer la estructura organizacional 
de las ideas de negocio; y Spin-off Colombia, la cual tiene 
como objetivo fomentar el desarrollo de proyectos universi-
tarios que contribuyan a la transferencia tecnológica en las 
instituciones de educación.

Con respecto al Fondo Emprender, esta entidad está  
enfocada en fomentar el desarrollo de ideas de negocio  
diseñadas por personas jóvenes, a través de planes estruc-
turados que permitan identificar las etapas de la idea de  
negocio en función al modelo State Gate (Van de Burgwal,  
et al, 2018). Sin embargo, no toma como referencia un mode-
lo que facilite la generación de ideas y que se fundamente en 
la presentación de la idea y en su evaluación para el análisis. 
Tampoco se tienen en cuenta los requerimientos económi-
cos de las ideas presentadas de acuerdo con su viabilidad, o 
la ejecución, por medio de la cual se diseña un plan estra-
tégico que permite llevar un control adecuado del proyecto 
de acuerdo con los modelos de gestión establecidos por la 
entidad (Gámez & Garzón, 2017).

En lo referente a Innpulsa, la entidad tiene un diseño 
basado en el concepto del negocio que permite identificar 
los requerimientos de mayor importancia para la genera-

ción de valor agregado en cada una de las ideas de negocio  
(Castrillón et al., 2020). De este modo, Innpulsa busca in-
centivar la generación de grupos multifuncionales que pue-
dan adaptar las ideas de negocio según los temas de mayor  
relevancia para la generación de valor (Van Der Merwe, 
2017). Este modelo convergente interrelaciona los elementos 
externos e internos que se encuentran involucrados en el 
desarrollo de los proyectos empresariales (Lazar et al., 2019).

Por su parte, la Corporación Ventures ha sido cataloga-
da como una plataforma de articulación del sector social, 
público y privado, y tiene como finalidad apoyar el desarro-
llo de nuevas empresas en torno a tres ejes principales: la 
cultura, la formación y la financiación. Una de las caracte-
rísticas principales de esta entidad ha sido la generación de  
escenarios en torno a la generación de ideas emprendedo-
ras, con el objetivo de fortalecer los procesos relacionados 
con la formulación, validación e implementación de las 
ideas de negocio (Rakthai et al., 2019). Por tal motivo, la  
Corporación Ventures ha desarrollado sus iniciativas  
a partir del modelo State Gate, implementando la innova-
ción como el elemento clave para la sostenibilidad de las 
empresas, con un enfoque dinámico hacia la generación de 
valor en los diversos productos y servicios. De esta forma, 
se garantizan las respuestas oportunas ante las necesidades  
latentes del mercado actual (Bianchi et al., 2018).

Para el caso de Spin-off Colombia, como lo han expresado 
Ungureanu et al. (2016), la entidad ha buscado fortalecer los 
procesos de implementación de transferencias tecnológicas 
a través de la identificación de la viabilidad de los proyectos 
emprendedores, con el fin de fomentar el diseño, articula-
ción y desarrollo de ideas de negocio de base tecnológica 
en las instituciones de educación superior existentes en el 
territorio colombiano. Spin-off Colombia ha sido catalogada 
como una incubadora por medio de la cual se han diseñado 
modelos de negocio adaptativos a los diversos proyectos de 
emprendimiento que se han identificado desde su creación. 

Estos modelos han servido como marco de referen-
cia para el desarrollo y aplicación de planes de negocio y 
emprendimientos nacientes, los cuales tienen actividades 
orientadas hacia el mercadeo y las ventas, hacia la opera-
ción (entendida como la producción y la logística), la ad-
ministración del talento humano, el contexto legal y, por 
último, el componente financiero (el cual representa la  
viabilidad económica). Estos aspectos han sido conside-
rados como relevantes por parte de los empresarios en 
la gestión de sus empresas (Franco & Urbano, 2019). En la  
Figura 1 se puede observar la relación del plan de negocio 
con los diferentes modelos expuestos.

Metodología 

A partir de un estudio descriptivo con alcance correlacio-
nal, no experimental, transversal y con enfoque cuantitati-
vo se pretende determinar los componentes que debe tener 
un modelo de plan de negocios, a partir de la percepción y 
experiencia de la comunidad académica y profesional. Este 
estudio busca favorecer el planteamiento de emprendimien-
tos nacientes y, para esto, se usó la correlación de Rho de 
Spearman, dado que la correlación permite reconocer el  
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grado de asociación entre variables en un contexto particu-

lar (Hernández et al., 2014).

El grupo objetivo al cual se aplicó el instrumento se com-

pone de hombres y mujeres mayores de 18 años, estudiantes 

universitarios que han cursado más del 50% de su programa 

académico, docentes universitarios y profesionales en cual-

quier área de formación de la ciudad de Bogotá. La muestra 

se compone de un total de 440 participantes, distribuida en 

89 personas con afinidad a la academia, 158 estudiantes de 

carreras y 193 profesionales. 

La recolección de la información se hizo en el primer se-

mestre del año 2020 a través de un cuestionario en formato 

digital. Para el caso de la recolección de información de estu-

diantes universitarios y docentes, se tomó como referencia a 

la población de dos universidades en la ciudad de Bogotá. En 

cuanto a los profesionales, la recolección de la información 

se hizo a través la red social Linkedin. La recolección de la 

información se hizo en un periodo de 30 días calendario.

El cuestionario fue elaborado por los autores y está com-

puesto por dos partes. La primera cuenta con tres ítems de 

tipo nominal, de única respuesta, y pretende categorizar el 

grupo objetivo frente a su rol principal. La segunda parte 

cuenta con 11 ítems con respuesta tipo likert, en la que cinco 

es “totalmente de acuerdo” y uno “totalmente en desacuer-

do”. La selección de los ítems de la dimensión “componentes 

del plan” se desarrolló a través de un pre - test del cuestiona-

rio que contó con 36 participantes (docentes universitarios). 

A partir de 18 ítems, se seleccionaron 11, usando como crite-

rio los escogidos por el 70% de los participantes del pre - test. 

Para determinar la fiabilidad del instrumento, se tomó 
como referencia la técnica del Alfa de Cronbach y se obtu-
vo resultados satisfactorios en los 11 ítems de la segunda 
parte del instrumento, los cuales se pueden observar en la 
Tabla 1. Para ello se utilizó el paquete estadístico SPSS® 27.0  
(Statistical Package for the Social Sciences). En cuanto a la 
validez del instrumento, las cargas factoriales estandariza-
das con respecto a la dimensión “componentes del plan” es 
significativa (de 0.01), al ser mayor de 2.56 el estadístico T.

Tabla 1. Estadísticas de fiabilidad para cada dimensión del 
instrumento

Dimensión del 
instrumento

Alfa de 
Cronbach

Alfa de Cronbach basada en 
elementos estandarizados

Número de 
elementos

Componentes 

del plan
0.906 0.907 11

Fuente: elaborado por los autores.

Resultados 

A nivel descriptivo, la distribución de la participación 
del estudio fue mayor en la población masculina (55.9%,  
n  =  246) que femenina (44.1%, n = 194) en la ciudad de Bogotá. 
La mayoría corresponde a un rol de profesional de diferentes 
áreas de formación (43.9%, n = 193). El rol académico (20.2%, 
n=89) representa a quienes se desempeñan como decano, 
director de programa de pregrado, o docente universitario. 
Vale la pena destacar que los estudiantes universitarios 

Figura 1. El plan de negocios y su relación con los modelos y metodologías para el desarrollo de negocios

Fuente: elaborado por los autores y adaptado de Weinberger (2009).
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(35.9%, n = 158) corresponden a carreras administrativas que 
han cursado más del 50% de su programa académico. Des-
de la perspectiva de la potencialidad de emprendimiento, 
se identifica que la mayoría tiene proyectado desarrollar un 
emprendimiento en el corto y largo plazo (55.3%, n = 243) y, 
en una menor proporción, algunos manifiestan no tener in-
terés en el desarrollo de un emprendimiento (14.8%, n = 65). 

En la Tabla 2, se puede observar la relación entre el  
potencial emprendedor y el rol. Con estos datos se concluye 
que quienes son actualmente emprendedores son, en ma-
yor proporción, profesionales y estudiantes universitarios 
(74.2%, n=98), y esta tendencia se mantiene tanto para quie-
nes plantean desarrollar un emprendimiento a corto plazo  
(76.5%, n = 75) como para quienes lo plantean a largo  
plazo (86.3%, n = 125). Sin embargo, es importante resaltar 
que los estudiantes universitarios son quienes tienen ma-
yor interés en desarrollar un emprendimiento en el corto y 
largo plazo.

A través de la prueba estadística Chi Cuadrado se  
validaron estos datos y se encontraron diferencias en la pro-
porción del rol actual con respecto a quienes tienen interés 
por desarrollar un emprendimiento, o por ser un emprende-
dor (X2(1) = 34.799a, p<0.00). Se rechaza, entonces, la hipóte-
sis nula y se valida, así, que los profesionales son quienes 
tienen mayor interés en desarrollar acciones de emprendi-
miento. De esta forma, se obtienen celdas con frecuencias 
esperadas, inferiores a 5 en un 0.0%, validando así la prueba. 
Estos datos pueden ser observados en la Tabla 3.

En la Tabla 4, se observa el grado de conocimiento  
frente a los modelos y metodologías asociadas al desarrollo 
de ideas de negocio con respecto al potencial de empren-
dimiento. Por eso, es importante resaltar que el modelo  
Canvas es el más conocido, seguido por la metodología 
Design Thinking y el modelo desarrollado por el Fondo 
Emprender. Vale la pena destacar que quienes son actual-
mente emprendedores, o tienen proyectado desarrollar un  
emprendimiento en el corto plazo, son quienes tienen  
un mayor conocimiento de dichos modelos.

A partir de la correlación bilateral de Rho de Spearman 
entre el componente financiero y los demás ítems para  
tener en cuenta en un plan de negocios, se encontró signi-
ficación bilateral a 0.05 y 0.01, para la mayoría de los casos, 
de acuerdo con el rol actual. Para el rol académico la signi-
ficación está presente en ocho ítems; mientras que para los 
roles de profesional y estudiante universitario está presente 
en todos los ítems. En la Tabla 5, se observa que para el rol 
académico se encontró una relación lineal estadísticamente 
significativa, moderada y directamente proporcional, entre 
el componente financiero y legal (rS  =  0.470, p  <  0.01) y el 
logístico (rS = 0.414, p < 0.01).  Es importante destacar que  
el enfoque que predomina está enfocado en lo funcional, por 
lo que tiene mayor relevancia la operación del negocio. Para 
el resto de los ítems la relación es lineal, estadísticamente 
significativa, débil y directamente proporcional.

Sin embargo, para el rol profesional se encontró una  
relación lineal estadísticamente significativa, moderada y 
directamente proporcional, entre el componente financiero 
y legal (rS = 0.599, p < 0.01), el logístico (rS = 0.476, p < 0.01), el 
estratégico (rS = 0.461, p < 0.01), los de mercadeo y publicidad 
(rS = 0.430, p < 0.01), y el componente comercial (rS = 0.423, 

Tabla 2. Relación entre rol y el interés por desarrollar un emprendimiento, o por ser un emprendedor

Rol

Interés por desarrollar un emprendimiento

Actualmente es 
un emprendedor

Tiene proyectado desarrollar 
un emprendimiento en el 

corto plazo

Tiene proyectado desarrollar 
un emprendimiento en el 

largo plazo

No está interesado 
en desarrollar un 
emprendimiento

Total

Académico
Recuento 34 23 20 12 89

% 25.8% 23.5% 13.8% 18.5% 20.2%

Profesional en 
diferentes áreas 
de formación

Recuento 75 41 53 24 193

% 56.8% 41.8% 36.6% 36.9% 43.9%

Estudiante  
Universitario

Recuento 23 34 72 29 158

% 17.4% 34.7% 49.7% 44.6% 35.9%

Total
Recuento 132 98 145 65 440

% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Fuente: elaborado por los autores.

Tabla 3. Prueba de Chi - Cuadrado entre el rol y el interés por 
desarrollar un emprendimiento, o por ser un emprendedor

Estadístico Valor Gl
Significación asintótica 

(bilateral)

Chi-Cuadrado  

de Pearson
34.799a 6 0.000

Razón de verosimilitud 36.764 6 0.000

Asociación lineal  

por lineal
21.074 1 0.000

N de casos válidos 440

Nota. 0 casillas (0.0%) han esperado un recuento menor que cinco. El 

recuento mínimo esperado es 13.15.

Fuente: elaborado por los autores.
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p < 0.01). En ese sentido, el enfoque da relevancia a lo funcio-
nal, con un espectro de operación amplio desde la operación 
y estrategia, y permite la generación de ingresos. No obs-
tante, vale la pena destacar la relación lineal ausente, y di-
rectamente proporcional, entre el componente financiero y 
la generación de la idea de negocio (rS = 0.208, p < 0.01). Para 
el resto de los ítems la relación es lineal estadísticamente 
significativa, débil y directamente proporcional.

De esta forma, para el rol de estudiante se encontró una 
relación lineal estadísticamente significativa, moderada y 
directamente proporcional, entre el componente financiero 
y legal (rS = 0.539, p<0.01), estratégico (rS = 0.477, p < 0.01), 
mercadeo y publicidad (rS = 0.425, p < 0.01), lo que quiere de-
cir que el enfoque se centra en lo estratégico. Para el resto de 
los ítems la relación es lineal estadísticamente significativa, 
débil y directamente proporcional.

Por otra parte, en la Tabla 6 se relacionó el componente 
financiero y los demás ítems  con el interés de desarrollar 
un emprendimiento, o de ser un emprendedor, y se encon-
tró significación bilateral a 0.05 y 0.01 para todos los casos, 

menos para dos ítems que corresponden a quienes no están 
interesados en desarrollar emprendimientos. De esta forma, 
se observa que en los emprendedores existe una relación es-
tadísticamente significativa, moderada y directamente pro-
porcional, entre el componente financiero y legal (rS = 0.425, 
p < 0.01). Por eso, el enfoque que predomina es el financiero y 
la protección del negocio, para los demás ítems la relación es 
significativa, débil y directamente proporcional; entre ellos 
destacan el comercial (rS = 0.350, p < 0.05), la propuesta de 
valor (rS = 0.352, p < 0.01), y el logístico (rS = 0.345, p < 0.05).

En ese sentido, para quienes están próximos a desarrollar 
un emprendimiento, se observa que existe una relación lineal 
estadísticamente significativa, fuerte y directamente pro-
porcional, entre el componente financiero y legal (rS = 0.697, 
p  <  0.01); así como una relación moderada y directamen-
te proporcional entre el componente financiero y comer-
cial (rS = 0.583, p < 0.05); mercadeo y publicidad (rS = 0.534, 
p < 0.01); logístico (rS = 0.514, p < 0.05); estratégico (rS = 0.512, 
p < 0.05);  propuesta de valor (rS = 0.509, p < 0.01); generación 
de la idea (rS = 0.419, p < 0.01); y compras (rS = 0.417, p < 0.01). 

Tabla 4. Conocimiento de los modelos de negocio con respecto al interés por desarrollar un emprendimiento, o por ser un 
emprendedor

Modelo
Actualmente es 
un emprendedor

Tiene proyectado desarrollar 
un emprendimiento en el 

corto plazo

Tiene proyectado desarrollar 
un emprendimiento en el 

largo plazo

No está interesado en desarrollar 
un emprendimiento

Modelo Fondo Emprender 62% 60% 59% 49%

Modelo Ventures 48% 29% 26% 18%

Modelo CANVAS 81% 82% 77% 69%

Learn Startup 63% 50% 39% 26%

Scrum 52% 38% 23% 15%

Design Thinking 69% 70% 55% 51%

Fuente: elaborado por los autores.

Tabla 5. Asociación entre el componente financiero y los demás ítems de un plan de negocios a partir de la perspectiva 
del rol 

Fase del plan Ítem Académico Profesional Estudiante universitario

Oportunidad
Generación idea de negocios 0.152 0.208** 0.399**

Propuesta de valor 0.211* 0.348** 0.337**

Estratégico
Estratégico 0.270* 0.461** 0.477**

Organización administrativa 0.330** 0.364** 0.381**

Mercadeo
Mercadeo y publicidad 0.211* 0.430** 0.425**

Ventas y canales comerciales 0.286** 0.423** 0.392**

Producción
Logística, producción o servucción 0.414** 0.476** 0.402**

Compras y gestión de inventarios 0.301** 0.373** 0.409**

Recurso humano Talento Humano 0.095 0.277** 0.388**

Legal Legal 0.470** 0.599** 0.539**

Nota. *La correlación es significativa en el nivel 0.05 (bilateral). **La correlación es significativa en el nivel 0.01 (bilateral).

Fuente: elaborado por los autores.
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Como es evidente, predominan las acciones comerciales y la 
generación de ingresos como enfoques, Sin embargo, es im-
portante destacar que la propuesta valor y la generación de 
la idea de negocio también tienen gran relevancia. Para los 
demás ítems la relación es lineal estadísticamente significa-
tiva, débil y directamente proporcional. 

En cambio, para quienes tienen proyectado desarro-
llar un emprendimiento en el largo plazo, se encontró una  
relación lineal estadísticamente significativa, moderada y 
directamente proporcional, entre el componente financiero 
y legal (rS = 0.523, p < 0.01); el logístico (rS = 0.495, p < 0.05); es-
tratégico (rS = 0.424, p < 0.05); y compras (rS = 0.420, p < 0.01). 
En este caso, el enfoque funcional del negocio predomina. La 
relación para el resto de los ítems es lineal estadísticamente 
significativa, débil y directamente proporcional. 

Por último, para quienes no están interesados en desa-
rrollar un emprendimiento, se observa una relación lineal 
estadísticamente significativa, fuerte y directamente pro-
porcional, entre el componente financiero y legal (rS = 0.611, 
p < 0.01), así como moderada y directamente proporcional, 
entre el componente financiero y estratégico (rS  =  0.550, 
p < 0.05); mercadeo y publicidad (rS = 0.528, p < 0.01); y la 
organización administrativa (rS = 0.471, p < 0.01) con un en-
foque centrado en lo estratégico. Para el resto de los ítems 
la relación es lineal estadísticamente significativa, débil y 
directamente proporcional.

Conclusiones y discusión 

Como se ha podido evidenciar, existen diversos modelos 
para la generación de ideas de negocio en el país, los cuales 

son utilizados por un gran número de organizaciones que 
buscan fomentar la cultura emprendedora, entendida como 
un motor para el desarrollo de cada región del territorio 
colombiano. En este contexto, la academia es una impulso-
ra del emprendimiento (González, 2008) por su naturaleza 
misma, y por mandato legal (Hernández & Rodríguez, 2013). 
De acuerdo con Espinosa et al., (2004), la universidad debe 
ser incitadora, promotora y formadora. Al mismo tiempo, el  
emprendimiento que surge en la universidad debe evitar  
el enfoque academicista, pues la investigación no aplica-
da evidencia una desconexión con el entorno (Zisis et al., 
2017). De este modo, se ha buscado incrementar los niveles 
de competitividad en cada uno de los sectores económicos, 
tanto a nivel nacional como internacional, y establecer la 
innovación como el eje principal para el desarrollo de ini-
ciativas empresariales, dado que contribuye al desarrollo 
del país (Coronado, 2016; Gonzaga et al., 2017). Bajo esta 
premisa, las organizaciones colombianas que promueven el 
emprendimiento actúan como un soporte para la estructu-
ración de los planes de negocio y, a su vez, son facilitadores  
para la obtención de los recursos necesarios para iniciar 
cada proyecto.

De igual modo, es importante resaltar que los diferentes 
modelos mencionados en el presente documento son herra-
mientas que facilitan la creación, diseño e implementación 
de ideas de negocio, las cuales, apoyadas de forma correcta, 
pueden materializarse en un proyecto empresarial viable 
(Bocken & Snihur, 2019). Sin embargo, como lo han expre-
sado Goyal. et al (2017), la implementación de un modelo de 
negocio no asegura el éxito en el desarrollo de una iniciativa 
emprendedora, ya que existen diversos factores que pue-
den variar con el paso del tiempo y afectar lo inicialmente  

Tabla 6. Asociación entre el componente financiero y los demás ítems de un plan de negocios a partir del interés por  
desarrollar un emprendimiento, o por ser un emprendedor

Fase del plan Ítem
Actualmente es 
un emprendedor

Tiene proyectado desarrollar 
un emprendimiento en el 

corto plazo

Tiene proyectado desarrollar 
un emprendimiento en el 

largo plazo

No está interesado 
en desarrollar un 
emprendimiento

Oportunidad

Generación idea  

de negocios
0.220* 0.419** 0.259** 0.237

Propuesta y valor 0.352** 0.509** 0.279** 0.235

Estratégico

Estratégico 0.383* 0.512* 0.424* 0.550*

Organización  

administrativa
0.328** 0.361** 0.337** 0.471**

Mercadeo

Mercadeo y publicidad 0.244** 0.534** 0.400** 0.528**

Ventas y canales  

comerciales
0.350* 0.583* 0.330* 0.373*

Producción

Logística, producción  

o servucción
0.345* 0.514* 0.495* 0.357*

Compras y gestión  

de inventarios
0.212* 0.417** 0.420** 0.393**

Recurso Humano Talento Humano 0.243** 0.354** 0.313** 0.258*

Legal Legal 0.425** 0.697** 0.523** 0.611**

Nota. *La correlación es significativa en el nivel 0.05 (bilateral). **La correlación es significativa en el nivel 0.01 (bilateral).

Fuente: elaborado por los autores
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planteado en cada una de las estrategias empresariales.  
Factores como el mercado, los clientes, al igual que la exis-
tencia de un ecosistema del emprendimiento y otros factores  
internos (Gonzaga et al., 2017), como los procesos producti-
vos, pueden variar.

Por otra parte, es importante destacar la relación entre el 
rol y el interés de desarrollar un emprendimiento. o de ser 
un emprendedor. Los profesionales son quienes tienen ma-
yor participación como emprendedores, así como también 
son los que tienen mayor interés en desarrollar emprendi-
mientos, por tal motivo se puede inferir que el profesional, 
al tener mayor conocimiento (por su formación académica 
y laboral), adquiere mayores competencias para poder em-
prender un negocio. En Colombia el 52.6% de los empren-
dedores tiene formación técnica, profesional o de posgrado  
(González, 2008). De la misma forma, los estudiantes  
universitarios tienen mayores expectativas frente al desa-
rrollo de emprendimientos como respuesta a metas de auto-
rrealización, y ante un futuro incierto (Espinosa et al., 2004). 
Para los académicos, su expectativa de potencial empren-
dedor es más reducida, y la motivación interna obedece a 
necesidades laborales y económicas (Espinosa et al., 2004). 
No obstante, es importante destacar que es más relevante el 
desarrollo de emprendimientos para todos los roles que no 
desarrollarlos. Es por esto que las acciones del estado, y de la 
misma academia, para el fortalecimiento de la creación de 
empresa han tenido un efecto importante.

Respecto a los estadísticos de correlación con referen-
cia al rol, vale la pena destacar que para los académicos, los 
profesionales y los estudiantes universitarios, el componen-
te legal es el más relevante, después del financiero. Su im-
portancia puede estar ligada a que estos factores han sido  
considerados una traba para el emprendimiento en el 
país desde hace una década (Arboleda, 2011; Atherton & 
McElwee, 2011) hasta la actualidad (El Nuevo Siglo, 2017; 
Aristizábal, 2018; Vergara, 2019, Marín & Rivera, 2014). Esto 
se replica, también, en quienes tienen interés por desarrollar 
un emprendimiento o son emprendedores, dado que el con-
texto jurídico frente a la creación de empresa se relaciona  
hacia la protección de los accionistas y sus posibles riesgos 
y obligaciones. Por otra parte, hay que destacar que, para los 
académicos, es más relevante el componente logístico, con 
énfasis en la operación del emprendimiento. Este resulta-
do también se evidenció en profesores del Tecnológico de  
Monterrey (Fariñas et al., 2011). El componente logístico 
contiene aspectos que afectan directamente los costos.  
En contraste, para los profesionales el componente estra-
tégico, de venta y mercadeo, son más importantes, dado 
que dichas actividades tienen un impacto en la generación 
de ingresos. En este caso se dejan de lado los elementos  
relevantes de cualquier proyecto de empresa, como la gene-
ración de la idea de negocio y la propuesta de valor agregado. 

Quienes tienen el interés de desarrollar un empren-
dimiento, o de ser un emprendedor, le dan importancia a 
la propuesta de valor (Castelao et al., 2015) y a la estrate-
gia, para así obtener ingresos por ventas. Sin embargo, los 
que piensan desarrollar un emprendimiento a corto plazo 
dan importancia a casi todos los componentes propues-
tos, mientras que los que piensan a largo plazo desesti-
man la propuesta de valor. Por último, los que no pretenden  

desarrollar un emprendimiento no tienen en consideración 
la idea de negocio y la propuesta de valor, haciendo mayor 
énfasis en las acciones de operación del negocio. A partir de 
estos resultados se puede llegar a dos conjeturas. La prime-
ra es que la generación de la idea de negocio y la propuesta  
de valor pueden considerarse como aspectos ya preestable-
cidos en el momento de formular el plan. Por lo tanto, no es 
relevante para el plan de negocio, dado que se da por hecho 
su existencia. La segunda conjetura es que, posiblemente, no 
se considera relevante la generación de la idea de negocio y  
la propuesta de valor, pues se piensa más en la estructura  
y en la operación de este. 

De esta forma, es importante resaltar la importancia de 
desarrollar, apropiar y usar modelos que faciliten la genera-
ción de ideas, modelos que resalten su propuesta de valor. 
Dicha responsabilidad recae en la academia, así como en las 
entidades del Estado que promueven el emprendimiento. 
Esto contribuirá al desarrollo de negocios y aumentará sus 
posibilidades de éxito. Por último, se propone para futuras 
investigaciones indagar sobre las actitudes y conocimientos 
que conciernen al desarrollo de un emprendimiento. Ade-
más, se insta a proponer modelos de plan de negocio que 
apropien y den la importancia necesaria a la generación de 
ideas y de propuestas de valor, las cuales son el eje central 
de cualquier negocio que pretenda ser desarrollado en las 
condiciones actuales de mercado, inmersas en un ambiente 
de alta competencia y, sobre todo, con un sentido social.
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