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RESUMEN

Introduccion: Para la creacion de nuevas empresas o nuevas unidades de negocios de las que ya estan en marcha, como
para la gestidn de las ya existentes, es necesario y Util desarrollar un plan de negocios que permita evaluar la probabilidad
de éxito de la misma y reducir la incertidumbre y el riesgo que tiene cualquier actividad no planificada. Materiales y
métodos: Se utilizaron métodos como andlisis y sintesis: para establecer la caracterizacion del objeto de estudio y definir
los referentes tedricos que sirven de sustento al proceso investigativo y analisis bibliografico. Resultados: Un Plan de
Negocios sirve como punto de partida para un progreso empresarial siendo una herramienta de trabajo y reflexién,
detalldndose por escrito por lo general por una persona emprendedora, en el cual se forja sus ideas, como llevarlas a
cabo, indica los objetivos a los que desea llegar y las estrategias que utilizar. Discusién: Muchas y muy variadas pueden
ser las herramientas para implementar una gestiéon empresarial. En donde la coordinacion entre los niveles de gestion
de proyecto: (portafolio, programa y proyecto) estructuran la instrumentalizacion de un pensamiento consistente y
ordenado. Conclusiones: En los ultimos afios han aparecido “nuevas teorias y modelos que estan sentando las bases
para un nuevo paradigma de gestién”.

Palabras clave: gestion empresarial, plan de negocios, gestién, empresas.

ABSTRACT

Introduction: For the creation of new companies or new business units of those already in operation, as well as for the
management of existing ones, it is necessary and useful to develop a business plan that allows evaluating the probability
of success of the same and reduce the uncertainty and risk that any unplanned activity has. Materials and methods:
Methods such as analysis and synthesis were used to establish the characterization of the object of study and define
the theoretical references that support the investigative process and bibliographic analysis. Results: A Business Plan
serves as a starting point for business progress, being a tool for work and reflection, generally detailed in writing by
an entrepreneurial person, in which they forge their ideas, how to carry them out, and indicate the objectives. who
you want to reach and the strategies to use. Discussion: There can be many and varied tools to implement business
management. Where the coordination between the levels of project management: (portfolio, program and project)
structure the instrumentalization of consistent and ordered thinking. Conclusions: In recent years, “new theories and
models have appeared that are laying the foundations for a new management paradigm.”
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INTRODUCCION

Para la creacion de nuevas empresas o nuevas unidades de negocios de las que ya estdan en marcha, como
para la gestidon de las ya existentes, es necesario y Util desarrollar un plan de negocios que permita evaluar
la probabilidad de éxito de la misma y reducir la incertidumbre y el riesgo que tiene cualquier actividad no
planificada. En él, se podra analizar el entorno en el que se desarrollara la organizacién, precisar la idea y
el modelo de negocio elegido, establecer los objetivos que se quieren alcanzar, definir las estrategias que
conduciran al éxito y detallar cémo se organizaradn los procesos de produccidn, ventas, logistica, personal y
finanzas, para que se logre satisfacer las necesidades de los potenciales clientes. Todo este andlisis permitira
reducir el riesgo de fracaso, cuidar la buena imagen del empresario, conocer cual es el rendimiento econémico
y financiero que se espera del negocio y contar con una herramienta que permita controlar el crecimiento y
desarrollo de uno nuevo.

Esta herramienta de planeacién tuvo sus origenes en Estados Unidos en los afios 60 (del siglo xx), tal y como
referencia el texto “El plan de negocios” como respuesta a la necesidad de las corporaciones de invertir sus
excedentes de capital, pero fue a partir de finales de los afios 70, a raiz del boom del desarrollo empresarial
alrededor de la tecnologia, en Silicdn Valley, cuando se popularizd (Borello, 1994).

Un plan de negocios es una descripcion escrita del futuro del negocio. Un documento que explica qué vas a
hacer para que la empresa sea rentable y cémo hay que hacerlo. Por regla, cuando surge una idea de negocio
Se conoce con qué recursos y capacidades se cuenta para empezar, y a donde se quiere llegar en un periodo
determinado (normalmente en 3 o0 5 afios). Pero, icual es el camino para llegar a ese objetivo? ¢Por donde
empezar? ¢ COmo despertar el interés de los inversores?

Hacer un plan de negocios o plan de empresa es construir un mapa que guia a quien lo elabora, en ese
periodo para llegar a esa idea inicial. Es muy importante no confundirlo con otros documentos, como por
ejemplo el plan financiero o el plan de marketing. Estos dos Ultimos forman parte del plan de negocio.

El objetivo de este articulo es caracterizar el papel del Plan de Negocios en la gestién empresarial.

MATERIALES Y METODOS

Se utilizaron métodos como analisis y sintesis: para establecer la caracterizacion del objeto de estudio y
definir los referentes tedricos que sirven de sustento al proceso investigativo y analisis bibliografico.

RESULTADOS

El Plan de Negocios es un documento que se utiliza para analizar, evaluar y presentar un proyecto comercial,
con él se examina las alternativas para llevar adelante un negocio, evaluando la factibilidad técnica, econdmica
y financiera (Arboleda y Zabala, 2011). Plan de negocios es una forma de pensar sobre el futuro del negocio:
a donde ir; como ir rapidamente, o qué hacer durante el camino para disminuir la incertidumbre y los riesgos.
(Arrabal & Dumont, 2009)

Un Plan de Negocios sirve como punto de partida para un progreso empresarial siendo una herramienta
de trabajo y reflexién, detallandose por escrito por lo general por una persona emprendedora, en el cual se
forja sus ideas, como llevarlas a cabo, indica los objetivos a los que desea llegar vy las estrategias que utilizar
(Velasco, 2007, pp. 11-12). Mediante el plan de negocios se evalla la calidad del negocio en si.

El plan de negocios es un documento escrito que define con claridad los objetivos de un negocio y describe
los métodos que se van a emplear para alcanzar los objetivos. Sirve como el mapa con el que se guia su
compafiia. Relne toda la informacidn necesaria para evaluar un negocio y los lineamientos generales para
ponerlo en marcha. Presentar este plan es fundamental para buscar financiamiento, socios o inversionistas, y
sirve como guia para quienes estan al frente de la empresa.

En el proceso de realizacion de este documento se interpreta el entorno de la actividad empresarial y se
evallan los resultados que se obtendran al accionar sobre ésta de una determinada manera. Se definen las
variables involucradas en el proyecto y se decide la asignacion éptima de recursos para ponerlo en marcha.
Segun sea la magnitud del proyecto, la realizacién del plan puede llevar unos dias o varios meses, ya que no
se trata sélo de redactar un documento sino de imaginar y poner a prueba toda una estructura logica. Es
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importante destacar que, si bien los aspectos financieros y econdmicos son fundamentales, un plan de negocios
no debe limitarse soélo a calculos econdmicos y numeros. La informacion cuantitativa debe estar sustentada en
propuestas estratégicas, comerciales, de operaciones y de recursos humanos. (Hernandez, 2006)

El proceso de planeacion incluye cinco pasos principales:
e Definicion de los objetivos organizacionales.

e Determinar donde se estd en relacion con los objetivos.
e Desarrollar premisas considerando situaciones futuras.
e |dentificar y escoger entre cursos alternativos de accion.
e Puesta en marcha de los planes y evaluar los resultados.

Cuando se ha fichado una oportunidad de negocios y se decide explorar, es muy facil y sencillo empezar la
creacion de una empresa, al inicio la idea no parece estar bien definida, por eso es que se debe de trabajarla
segun el producto y servicio y definiendo al segmento de mercado que se desea atender, los proveedores,
establecer quienes seran los competidores y la capacidad tecnolégica que se obtendra, en esta seccién el
empresarioyaempiece adelinearalaempresayadjunte toda su experiencia, capacidad, valores, competencias,
esta idea debe de ser sélida y tener proyeccion es decir que debe de permanecer en el tiempo.

Un plan de negocios es, un escrito claro y conciso, que anticipadamente realizdé una planeacion, dicho
escrito muestra los objetivos y las acciones a realizarse para la consecucién de los mismos. Se utiliza para
determinar algunos casos de negocio, brindando la informacién necesaria a los posibles accionistas, ademas
dando una idea de como funcionaria la empresa en el caso de inicio de actividades y de las actividades a
realizarse, sin embargo hay algunos tipos o modelos de negocios para las diferentes actividades o necesidades
de cada empresa a continuacion se presente algunos de los planes de negocios:

1. Planes de negocio para empresas en marcha.
2. Plan de negocios para empresas nuevas.

3. Plan de negocios para inversionistas.

4. Plan de negocios para administradores.

Para que un plan de negocio funcione correctamente se debe de tener una guia para administradores o
duefios, para dirigirles en la direccién correcta teniendo la opcion de realizar cambios o ajustes.

La importancia radica en que se considera la principal herramienta de planificacion empresarial, que
permite analizar el negocio y su entorno; planificar corresponde a una serie de acciones o pasos disefiados
para alcanzar un fin u objetivo, en otras palabras la planificacién es un proceso para idear un plan (Alegre,
2005; Cordero, Astudillo, Carpio, Delgado, & Amodn, 2011).

En la actualidad es muy importante manejar instrumentos y metodologias que ayuden a incentivar a los
empresarios a invertir y tener una vision sobre la rentabilidad de su negocio y el instrumento clave para el
éxito de los emprendedores y sus microempresas es el plan de negocios; es importante ya que sin este, no es
posible tener un plan detallado y como consecuencia, sus emprendimientos no seran rentables; contiene un
conjunto de actividades dinamicas, que sirven como guia al iniciar las operaciones, para alcanzar los objetivos
y metas propuestas por el emprendedor; sin embargo, la insercién del negocio en el mercado puede ser mas
complicada y costosa si no se cuenta con este documento bien consolidado; de su adecuada elaboracién y su
planificacion depende el éxito o fracaso del negocio (Fleitman, 2015).

El plan de negocios manifiesta de manera convincente si su negocio puede vender lo suficiente de un
producto o servicio como para verse rentable y atractivo ante los futuros inversionistas; cristaliza los suefios
y la esperanza que dara motivacién al emprendedor para seguir en pie con su proyecto (Luna, 2016). Es
importante tener un plan de negocios para poder conseguir financiamiento, pero

no solo eso; la importancia del plan de negocios radica en la magnitud, alcance y su estructura que permitan
cubrir la mayor parte de las areas del negocio o empresa, facilitando y haciendo mas eficiente el proceso de
planeacion (Viniegra, 2007).

El plan de negocios ayuda al emprendedor a que tenga una guia clara, porque le ofrece un posicionamiento

especifico, objetivos precisos, metas cuantificadas y programas de accién bien definidos, también crea un
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lazo de union entre los colaboradores, potenciando la productividad y orientado al cumplimiento de objetivos
individuales y colectivos direccionados al logro del objetivo principal del negocio (Borello, 1994).

El plan de negocios es de gran utilidad para: definir objetivos del negocio, es Util como una herramienta de
ventas, establecer lazos o relaciones con personas expertas que proporcionen informacion o consejos sobre el
plan, analizar a profundidad las fortalezas y posibles amenazas a enfrentar, realizar una prevision del futuro y
lograr los objetivos colectivos.

Para comenzar es necesario sefialar que los Planes de negocios estan concatenados e interrelacionados
estrechamente con la planeacion estratégica; esta Ultima a la vez es una herramienta o instrumento de la planificacion
empresarial. Por tanto, decir que Planes de negocios, planeacion estratégica y planificacion es lo mismo se considera
un grave error, se consideran estos tres conceptos o ideas como elementos diferentes y distintivos.

El plan de negocios reline en un documento Unico toda la informacion necesaria para evaluar un negocio y los
lineamientos generales para ponerlo en marcha. Presentar este plan es fundamental para buscar financiamiento,
socios o inversionistas, y sirve como guia para quienes estan al frente de la empresa (Becerra, 2001).

Para este mismo autor en el proceso de realizacion de este documento se interpreta el entorno de la
actividad empresarial y se evallan los resultados que se obtendran al accionar sobre ésta de una determinada
manera. Se definen las variables involucradas en el proyecto y se decide la asignacion éptima de recursos para
ponerlo en marcha.

Segln sea la magnitud del proyecto, la realizacion del plan puede llevar unos dias o varios meses, ya que
no se trata sélo de redactar un documento sino de imaginar y poner a prueba toda una estructura légica. (¢Se
puede vender esta cantidad a este precio? (Con esta estructura se puede responder a esta demanda? éEs
esta inversion suficiente para este crecimiento proyectado?). Es importante destacar que si bien los aspectos
financieros y econdmicos son fundamentales, un plan de negocios no debe limitarse sélo a planillas de célculo
y numeros. La informacidn cuantitativa debe estar sustentada en propuestas estratégicas, comerciales, de
operaciones y de recursos humanos.

Ninguna empresa que pretenda competir en los complejos mercados actuales puede pasar por alto la tarea
de imaginar escenarios futuros. El plan de negocios muestra en un documento el o los escenarios mas probables
con todas sus variables, para facilitar un andlisis integral y una presentacion a otras partes involucradas en el
proyecto (inversionistas, socios, bancos, proveedores, clientes).

Las ideas en abstracto pueden ser geniales, pero si no se tiene en claro cdmo transformarlas en realidad,
pueden no encontrar apoyo, tambalearse frente a los problemas o quedar olvidadas en el tiempo. Los objetivos
que justifican la elaboracién de un plan de negocios difieren segin el momento de la vida de la empresa y el
tipo de negocio que vaya a planificarse.

En las pequefias y medianas empresas donde las decisiones suelen estar fuertemente concentradas en
pocas personas, la elaboracién de un plan de negocios tiene una ventaja adicional: permite establecer una
distancia entre el humor cambiante (o los caprichos) de los empresarios y las decisiones de negocios tomadas
sobre la base de informacion y analisis.

Muchas veces se confunde la idea de un producto con un negocio. Antes de lanzarse a armar un plan es
necesario elaborar muy cuidadosamente la idea. La realizacion de un plan de negocios no se limita a una tarea
de redaccion. No es un proceso lineal, por lo tanto, suele resultar necesario volver a analizar cada punto frente
a cada avance.

Durante la elaboracion del plan debe tenerse en cuenta qué se quiere lograr con él (éconseguir dinero?,
¢Aprobacién de una idea?, ¢Un buen analisis para uno mismo?). Considerando cudl es la informacién que le
interesa a quien lo recibira y de qué se le intenta convencer, pero cuidando también que la visidn personal no
quite a la informacién presentada el sustento objetivo.

Herramientas metodoldgicas sobre el Plan de Negocios
A continuacién se presenta los elementos necesarios que debe de tener un modelo de negocios:

e Resumen ejecutivo: Describir los aspectos mas importantes del proyecto o nuevo negocio, el receptor
es lo primero que se fija para su aprobacién o convencimiento.

e Describir a la empresa o sector de negocios: Es describir a la empresa y a que productos ofrece.
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e Estado de laindustria: Demostrar como esta la empresa generalmente y sumar a esto las oportunidades
gue ofrece el mercado.

e |nvestigacion al cliente: En este sector de hace referencia al nicho de mercado que se va a satisfacer,
teniendo en cuenta ingresos, cultura, etc.

e Investigacidon de la competencia: Establecer cudles son nuestros competidores directos e indirectos en
el mercado seleccionado.

e Estrategiasde mercado: establecerlas estrategiasdelastres(p), precio, plazay promociény estableciendo
los canales de comunicacién a utilizar.

e Operatividad: puntualizar las funciones de cada departamento de la empresa.

e Conjunto management: se refiere a establecer un organigrama de obligaciones y responsabilidades.
e Aplicacion financiera: exponer los movimientos financieros a corto, mediano y largo plazo.

* Apéndice o anexos: incorporar todas las investigaciones anteriores.

Existen diversas herramientas y recursos que pueden ayudarte a la hora de elaborar un plan de negocios.
Algunas de las mas utilizadas incluyen:

Modelos y plantillas

Se puede encontrar diferentes modelos y plantillas preexistentes que te guien en la estructura y contenido
de tu plan de negocios. Estas plantillas suelen incluir secciones como descripcién del negocio, analisis de
mercado, estrategia de marketing, estructura organizativa, aspectos financieros, entre otros.

Analisis DAFO

El analisis DAFO (debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades) es una herramienta que te permite
evaluar los factores internos y externos que pueden afectar a tu negocio. A través del DAFO, podras identificar
las dreas en las que tu empresa destaca y aquellas en las que debe mejorar.

Software de planificacion
Hay software especializado que te guiara a través de los pasos necesarios para crear un plan de negocios completo.
Investigacion de mercado

Debes realizar un andlisis en profundidad del mercado objetivo y utilizar las herramientas necesarias para
obtener datos y estadisticas relevantes.

Canvas de modelo de negocio

El Business Model Canvas es una forma visual de representar los diferentes elementos clave de tu modelo
de negocio, como los segmentos de clientes, propuesta de valor, canales de distribucion, etc.

El modelo Canvas fue creado con el fin de establecer una relacion logica entre cada uno de los componentes
de la organizacion y todos los factores que influyen para que tenga o no éxito. A través de un “lienzo” se
detallan desde la idea de negocios, hasta los diferentes factores que influirdn en ella al momento de ponerla
en marcha. El fundamento de este modelo es basicamente probar que es una idea eficaz, y mediante el
estable-cimiento de todas las caracteristicas determinar que, si no hay material sustentado para rellenar el
diagrama, la idea pierde factibilidad. Busca agregar valor a las ideas de negocio a través de una herramienta
sencilla que se pueda implementar para la pequefia, mediana y gran empresa.

El Modelo CANVAS, se compone de 9 mdédulos que a continuacion te proporcionamos una descripcion de
cada uno de ellos, para que conozcas para que te sirven y como debes desarrollar cada uno de estos

|. Segmento de mercado (clientes). Debes segmentar los clientes, para conocer el nicho de mercado y las
oportunidades de nuestro negocio. La propuesta de valor es importante, pero no mas que los clientes,
quienes son o deberian ser el centro de cualquier modelo, porgue sin clientes no hay negocio. En la
mayoria de los casos los proyectos nacen enfocados a producto y no al cliente. Estamos enamorados
de nuestro invento, pero no hay nadie que quiera pagar por ello, porque no cubre ninguna necesidad ni
soluciona ningun problema. Por eso, lo primero es encontrar un cliente y una propuesta de valor para
ese cliente”.
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Il. Propuesta de valor. Debemos definir bien la propuesta de valor, en otras palabras, saber por qué
somos innovadores y qué nos diferencia de nuestra competencia y nos acerca a potenciales clientes. La
propuesta de valor, es aquello que te hace diferente de la competencia... pero sin olvidar un pequefo
detalle: aquello que te hace diferente y por lo que tu cliente estd dispuesto a pagarte. Puedes tener la
idea del siglo, pero si no tienes clientes, de nada sirve. Ambos —propuesta de valor y cliente—se necesitan
como el oxigeno para respirar.

[ll. Canales de Distribucion. Debes delimitar los canales de comunicacion, distribucidon y de estrategia
publicitaria que seguiras, para fortalecer la marca e idea de negocio. Este elemento incluye tanto los
canales que vamos a utilizar para explicar a nuestros clientes cual es la propuesta de valor como para
ofrecérsela (venta y postventa).

IV. Relaciones con los clientes. No menos importante, que el resto de elementos, es el tipo de relaciones
que quieres establecer con cada uno de tus segmentos de clientes. Y las relaciones pueden ser, entre
otras, personales (cara a cara, telefdnicas, etc.), automatizadas (a través de tecnologia como e-mail,
buzones...), a través de terceros (externalizacion de servicios), individuales (personalizadas), colectivas
(a través de comunidades de usuarios). La clave aqui es como vas a conectar tu propuesta de valor con
el cliente. Y eso tiene que ver con la sensacidn que quieres que produzca tu marca en el cliente.

V. Fuentes de Ingresos. Determinar las fuentes econdmicas de nuestra idea de negocio, un aspecto
fundamental si queremos tener éxito. Las fuentes de ingresos, son la consecuencia de lo demdas modulos,
pero paraddjicamente tiene que ser a priori, es decir, antes de empezar debes saber cudles seran tus
fuentes de ingresos. Eso si, no las definitivas, porque todo negocio evolucionara y su modelo, también.
Recuerda que cuanto mas vendas, mas ingresos tendras, y también mas gastos, pero con un beneficio
que podras reinvertir.

VI.

Recursos clave. Debes identificar los activos y recursos clave que necesitaremos como piezas
imprescindibles en el engranaje de la idea empresarial. Los recursos clave es el cémo vas a hacer tu
propuesta de valor y con qué medios vas a contar: humanos, tecnolégicos, fisicos (locales, vehiculos,
naves, puntos de venta, etc.). Del estudio y anadlisis de este elemento depende, en gran parte, que el
negocio llegue a ser viable, no tanto porque la propuesta de valor encaje en el mercado y haya clientes
dispuestos a pagar por tus productos y/ servicios sino mas bien porque mayores 0 menores recursos
requeriran de mayores o menores esfuerzos financieros, intelectuales, de acuerdos con terceros, etc.

VII. Actividades clave. Debes conocer las actividades clave que dardn valor a nuestra marca, y saber las
estrategias necesarias para potenciarlas. Esta es una de las piezas méas complicadas de definir dentro
de un modelo de negocio porgue de ella depende que tengamos claro —y que asi lo transmitamos al
mercado— qué somos y qué queremos ser.

VIII. Red de alianzas o asociaciones o socios clave. Debes tener en cuenta los socios clave con los que
establecer contactos y alianzas para el negocio. En otras palabras, definir las estrategias de networking
(es una forma de conocer gente nueva en un contexto de negocios o de relaciones entre profesionales)
con potenciales socios o proveedores, entre otras figuras importantes.

IX. Estructura de costos. Un aspecto que no se tiene muy en cuenta cuando se define el modelo de negocio
es cuando cobra tu empresa. Para esto, debes marcar las estructuras de costes, para llegar a saber
el precio que tendrd que pagar el cliente por adquirir el bien o servicio que ofrecerad nuestra idea de
negocio. Deberas definir como financiards un negocio que, al principio, no es rentable. Haz un analisis y
calcula qué dinero necesitaras en el tiempo hasta que seas rentable.

Matriz de analisis PESTEL

Esta herramienta te permite evaluar el impacto de factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos,
ambientalesy legales en tu negocio. Mercado (2014) postula que un analisis PESTEL es un marco o herramienta
utilizada por los profesionales de marketing para analizar y monitorizar los factores macroambientales que
tienen un impacto en una organizacion. El resultado servird para identificar amenazas y debilidades, que
después se utilizaran para completar una matriz de Evaluacidn de Factores Internos y Externos y un analisis de
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas FODA.

A continuacién se describen los seis factores que integran el andlisis segun Kotler (2013):
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Factores politicos

Permiten determinar y evaluar cémo la intervencion del Gobierno puede afectar el funcionamiento y
desempefio de la empresa. Esto se da por medio de las leyes y las politicas que aplica el ente gubernamental.
En general podrian ser aspectos como las politicas fiscales y monetarias del Gobierno, subsidios, tratados
comerciales y las politicas internacionales. Es decir, se refiere a toda ley y politica que afecte a la empresa ya
sea a nivel nacional, regional e internacional.

Factores econdmicos:

Toman en cuenta todas las variables macroecondmicas, estas variables se consideran tanto a nivel nacional
como internacional, dado que podrian favorecer o entorpecer el desempefio de la organizacion. Las variables
econdmicas mas importantes son el comportamiento del producto interior bruto (PIB), |la tasa de desempleo,
el nivel de precio y la balanza comercial.

Ademads, se deben considerar eventos como las variaciones de los ciclos econémicos, especialmente los
periodos de crisis y de auge dentro de la economia pues son factores que pueden beneficiar o poner en riesgo
a la empresa.

Factores sociales:

Estos factores incluyen elementos como la religién, las creencias, la cultura, los habitos, los intereses y las
preferencias de las personas. Todos estos elementos afectan de manera favorable o desfavorable los resultados que
una empresa espera alcanzar. Dado que los aspectos sociales van cambiando y van presentando nuevas tendencias.

Factores tecnoldgicos:

Son vitales para una empresa, por los niveles de innovacién que se estan dando en los mercados actuales.
Los cambios tecnoldgicos pueden traer grandes beneficios para las empresas que saben aprovecharlos. Pero
por el contrario puede ocasionar mucho dafio a las empresas que se quedan obsoletas y que no cambian su
infraestructura. Estos elementos pueden ser el uso de nuevos programas informaticos, aprovechamiento de
nuevas formas de energia y cualquier cambio en la tecnologia implementada.

Factores ecolégicos o ambientales:

Desde luego, los aspectos ecoldgicos tienen que ver con todos los factores relacionados directa o
indirectamente con el medioambiente. Cualquier cambio en la regulacién gubernamental o tendencias sociales
para la proteccion del medioambiente afectan a la empresa. Asi mismo, se pueden mencionar leyes sobre el
uso de la energia, la conservacion del ambiente, la gestidon de residuos y la emision de gases, entre otras.

Factores legales:

Los aspectos legales incluyen todas las leyes que la empresa se ve obligada a cumplir. La normativa legal
puede perjudicar o beneficiar el desempefio de la empresa. Las leyes pueden incidir sobre el proceso de
produccidon y de comercializacion de los productos que ofrece una empresa. Del mismo modo puede afectar
a nivel nacional e internacional. Se pueden incluir leyes sobre propiedad intelectual, seguridad social, salarios
minimos, licencias entre algunas de las mas importantes.

Matriz de andlisis de competencia

Se puede utilizar esta herramienta para identificar y evaluar a tus competidores directos, analizando factores
como su enfoque estratégico, precios, oferta de productos o servicios, etc.

Anglisis de brecha
Esta herramienta te ayuda a identificar brechas entre el estado actual y el estado deseado de tu.
Anadlisis de segmentacion de mercado

Esta herramienta permite identificar y definir tus segmentos de mercado objetivo, dividiendo a tus clientes
potenciales en grupos homogéneos con caracteristicas similares.

Analisis FODA cruzado

Ademas del analisis FODA tradicional, puedes utilizar esta herramienta para cruzar las fortalezas con las
oportunidades, las fortalezas con las amenazas, las debilidades con las oportunidades y las debilidades

con las amenazas.
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Analisis de costos y beneficios

Es importante tener una comprension clara de los costos y beneficios asociados con tu negocio. Puedes
utilizar herramientas como el andlisis de costos y beneficios, o el andlisis de punto de equilibrio,

Matriz de Ansoff

Te ayuda a identificar posibles estrategias de crecimiento para tu negocio, como la penetracion de mercado,
desarrollo de productos, desarrollo de mercados o diversificacion.

Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Esta herramienta te permite analizar la competencia y la atraccién de la industria en la que operas. Analiza
las fuerzas de poder de los proveedores, los clientes, la amenaza de nuevos competidores, la amenaza de
productos sustitutos y la rivalidad entre competidores existentes.

Andlisis DAFO personal

También conocido como analisis FODA personal, se utiliza para evaluar tus fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas a nivel individual, lo que puede ser Util para empresarios o emprendedores.

DISCUSION

Se entienden como paradigmas aquellas “realizaciones cientificas universalmente reconocidas que, durante
cierto tiempo, proporcionan modelos de problemas y soluciones a una comunidad cientifica”. Muchas y muy
variadas pueden ser las herramientas para implementar una gestion empresarial. La coordinacién entre los
niveles de gestién de proyecto: (portafolio, programa y proyecto) estructuran la instrumentalizacién de un
pensamiento consistente y ordenado.

Sin embargo, considera este autor que el horizonte debe ser aln mayor pues dichas herramientas de
coordinacion permiten el desarrollo operativo pero necesariamente estimulan las acciones creativas para
enfrentar, de manera innovadora, la implementacién de las acciones empresariales. La tematica sobre
gestidn de proyectos, gestion de procesos e innovacién como un sistema, es decir, un conjunto de conceptos
interrelacionados, es relativamente nueva en los dambitos académicos, a pesar de que su uso practico se
remonta a épocas antiguas.

La combinacion consistente y estructurada de Proyectos, Innovacién y Estrategia (PIE) en un enfoque
metodoldgico constructivista permite a las organizaciones desarrollar e implementar diferentes esquemas y
modelos de gestidén empresarial; de manera tal que, una vez realizado un planteamiento estratégico que utiliza
en su concepcion elementos innovadores, fuera posible llevar esas teorias e ideas, estrategias e innovaciones
a la practica a través de los proyectos y los diferentes procesos que en ello se involucran. PIE permite a la
organizacion, mediante un uso practico, la implementaciéon de modelos de gestidn mas dindmicos, con
estructuras operativas menos rigidas y con mayor apertura al cambio, con el fin de ser asumida como una
constante empresarial.

De forma anéloga al Modelo de Madurez La Pirdmide Invertida propuesto por Gutiérrez (2007), los principios
de la metodologia PIE tienen tres pilares: Proyectos, Innovacion y Estrategia. El concepto es tomado a partir de
la estructura geométrica del triangulo, ya que dicha estructura es el poligono mas estable y fuerte conocido
geométricamente, pues presenta la menor cantidad de puntos de inflexidn. Por tanto, de manera similar este
modelo de tres puntos de control y operacidn debera ser lo suficientemente robusto para permitir, por un
lado, gran agilidad y versatilidad a la organizacion vy, por el otro, una alta eficiencia en la creacién y ejecuciéon
de iniciativas innovadoras. Las acciones estratégicas definen el rumbo que tomara la organizacién vy las lineas
de trabajo sobre las cuales se emprenderan las iniciativas a largo plazo e instrumentalizaran las del corto.

En este proceso sinérgico de creacion de ideas y conocimiento todos los miembros del equipo, entiéndase
por ello toda la organizacidn, tienen una cuota de responsabilidad, aunque a pesar de esta aseveracién cabe la
pregunta de un épor qué?, pues el planeamiento estratégico es responsabilidad de la Alta Direccidn.

En este momento es donde se involucra, de manera preponderante, el segundo pilar el cual no estd circunscrito

a la alta direccion o las unidades operativas de la organizacion, no reservado tampoco para las unidades de

Investigacion y Desarrollo (I+D), sino que es accesible para todo colaborador. La Innovacién es el concepto que

involucra el cambio, el movimiento, el desequilibrio, la creatividad, la transicion y quebranto de los paradigmas.
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La gestion consistente de los procesos de innovacion permite a las organizaciones la adaptacion vy la
posibilidad de competir ante adversarios de mayor tamafio y poder econdmico, en esquemas y escenarios mas
propicios donde la inteligencia de negocio podra ser mas importante que el volumen operativo y comercial.
(Gutiérrez, Vargas, Gracia, Dzul, 2011)

Toda organizacion debe tener un Plan Estratégico el cual oriente su gestion como lo proponer Drucker
(1985), pero mas importante aun, debe tener un Plan Estratégico para la Innovacién el cual se convierta en
el referente para la instrumentalizacidn creativa de las iniciativas propuestas por la alta direccion y que la
organizacién debera de alcanzar.

El Project Management Institute (PMI) define la Gestion de Proyectos (AP) como la Direccion de Proyectos (DP)
La aplicacion de los conocimientos, habilidades, herramientas y técnicas a actividades de proyectos de manera
que cumplan o excedan las necesidades y expectativas de partidos interesados en un proyecto. (PMI, 2008).

La gerencia de proyectos como herramienta ejecutora de la estrategia empresarial tendra actividades
propias, de manera que es posible manejar aspectos técnicos, administrativos y también situaciones propias,
particulares de cada proyecto. Estos pueden ser clasificados en cuatro funciones basicas (PMI, 2008):

e Planificacion: la planificacion incluye todo lo relacionado a la forma de prever y proyectar los objetivos,
las metas, las actividades y tareas que se van a realizar en el futuro. En esta etapa, es importante definir
todas las caracteristicas que se le daran a las actividades, a la calendarizacion y a la asignacion de
recursos.

e QOrganizacidn: se refiere a la forma en que se va a dividir el trabajo, de modo que se pueda asegurar el
uso correcto tanto del recurso humano, el equipo, la maquinaria y la informacidn, asi como la interaccion
de los equipos o unidades de trabajo.

e Direccion: esta funcidn representa la autoridad concedida a la gerencia de proyectos para guiar y
empujar las interrogantes hacia el logro de los objetivos y metas del proyecto. Ademas, deberd generar
un ambiente laboral propicio para el desarrollo y gestion de los proyectos.

e Control: el control estd relacionado con todo aquello que tiene que ver con los mecanismos que
aseguraran que las orientaciones sean cumplidas; y para ello usa la programacion, la informacion, la
supervision y la toma de decisiones con el fin de lograr los objetivos y metas establecidas, respaldados
por los métodos y procedimientos previamente instaurados.

CONCLUSIONES

Si bien es verdad que el modelo empresarial ha sufrido numerosos cambios a lo largo de la historia que
presumian de ser novedosos e innovadores, se resumian siempre en distintas formas de adornar cémo era
tratado el hombre, una simple herramienta para conseguir el éxito de la empresa (Mufioz, 2002). En los Ultimos
afios han aparecido “nuevas teorias y modelos que estan sentando las bases para un nuevo paradigma de
gestion” (Robledo, 2017).

Estas teorias vienen divididas en culturales, econdmicas, de responsabilidad social, integrales vy
organizacionales segun qué caracteristicas enfaticen. Las primeras se centran en la cultura y los valores
presentes en las organizaciones, dentro de este grupo encontramos teorias como: Transformacién cultural y
evaluacién del valor; gestion por valores u organizaciones de desarrollo deliberado. Las teorias econdmicas
tienen como base principal la economia general, aunque también tienen un peso importante la gestion y
organizacion. Las de responsabilidad social se centran en mejorar la relacion de la empresa con la sociedad y
el medio ambiente. Aqui se encuentran teorias como: B corps o economia de comunidn. Las teorias integrales
se basan en el estudio de la realidad como un todo y engloban modelos como: organizaciones teal, el 3D
management o el liderazgo integral. Y, por ultimo, las organizacionales, que se enfocan en las personas, como
son la holacracia o la sociocracia.
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