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I.I.-- IntroducciIntroduccióónn
I.1.I.1.-- Que es un proyecto Que es un proyecto ??

La palabra proyecto, es ampliamente utilizada por  empresarios, La palabra proyecto, es ampliamente utilizada por  empresarios, 
banqueros, comerciantes, cientbanqueros, comerciantes, cientííficos, acadficos, acadéémicos y cientos de micos y cientos de 
personas de diferentes perfiles profesionales. Sin embargo, parapersonas de diferentes perfiles profesionales. Sin embargo, para
todos ellos tiene un mismo significado: La  consolidacitodos ellos tiene un mismo significado: La  consolidacióón de n de 
objetivos visualizados de cara al futuro para resolver situacionobjetivos visualizados de cara al futuro para resolver situaciones o es o 
problemas que enfrentan los entornos en que se desempeproblemas que enfrentan los entornos en que se desempeññan, con an, con 
el fin de lograr  un avance cuantitativo y cualitativo en sus el fin de lograr  un avance cuantitativo y cualitativo en sus 
actividades.actividades.

Generalización del concepto de Proyecto.



La ISO 9001:2000 define un proyecto como  un proceso La ISO 9001:2000 define un proyecto como  un proceso úúnico, nico, 
consistente en un conjunto de actividades controladas, con fechaconsistente en un conjunto de actividades controladas, con fecha
de inicio y finalizacide inicio y finalizacióón, llevadas a cabo para lograr un objetivo n, llevadas a cabo para lograr un objetivo 
conforme con requisitos especconforme con requisitos especííficos, incluidas las limitaciones de ficos, incluidas las limitaciones de 
tiempo, costo y recursos. Las atribuciones principales asociadastiempo, costo y recursos. Las atribuciones principales asociadas a a 
la definicila definicióón de un proyecto son: n de un proyecto son: 

Atributos principales asociados a la definiciAtributos principales asociados a la definicióón de proyecto.n de proyecto.



En resumen, un proyecto es un conjunto de accionesEn resumen, un proyecto es un conjunto de acciones
–– No repetitivas No repetitivas 
–– ÚÚnicas nicas 
–– De duraciDe duracióón determinada n determinada 
–– Formalmente organizadas Formalmente organizadas 
–– Que utilizan Que utilizan recursosrecursos (humanos y materiales)(humanos y materiales)

El conjunto de acciones y actividades diseEl conjunto de acciones y actividades diseññadas para la adas para la 
realizacirealizacióón de un proyecto deben concebirse en forma de n de un proyecto deben concebirse en forma de 
proceso, es decir, estructuradas y relacionadas entre sproceso, es decir, estructuradas y relacionadas entre síí, con , con 
el objetivo de obtener un resultado concreto.el objetivo de obtener un resultado concreto.

Los sinLos sinóónimos de la palabra proyecto son: Plan, intento, nimos de la palabra proyecto son: Plan, intento, 
aspiraciaspiracióón, deseo, etc.n, deseo, etc.



En los centros de investigación, los problemas que desencadenan los 
proyectos, se encuentran generalmente en la esfera técnica, científica y 
social.

a) Los problemas técnicos se conciben como problemas de innovación 
tecnológica y son los que se refieren a la creación de nuevos o mejores 
productos, servicios, procesos, introducción o validación de nuevas o 
mejoradas técnicas de investigación, gerencia y sistemas organizativos.

b) Los problemas científicos están vinculados a la creación de nuevos 
conocimientos y

c) Los problemas sociales, desencadenan proyectos asociados a la
problemática de frenar el deterioro de las entidades, que requieren 
servicios y nuevas inversiones en infraestructura y equipamiento.

Como se genera un proyecto?Como se genera un proyecto?



DefiniciDefinicióón de  empresan de  empresa..-- Es una organizaciEs una organizacióón que tiene como objetivo satisfacer una          n que tiene como objetivo satisfacer una          
demanda de mercado y gdemanda de mercado y generar una rentabilidadenerar una rentabilidad..

Producir para satisfacer una demanda del mercadoProducir para satisfacer una demanda del mercado

EmpresaEmpresa

Generar  una rentabilidadGenerar  una rentabilidad

SinSinóónimos de empresa: Iniciativa, Intento etc.nimos de empresa: Iniciativa, Intento etc.

I.2.I.2.-- Proyectos empresarialesProyectos empresariales



Un proyecto empresarial  es un conjunto de actividades que Un proyecto empresarial  es un conjunto de actividades que 
cuentan con un presupuesto y un tiempo determinado para cuentan con un presupuesto y un tiempo determinado para 
lograr un objetivo:lograr un objetivo:
a) Transformar una idea en un producto terminado, oa) Transformar una idea en un producto terminado, o
b) Mejorar un producto, proceso o servicio.b) Mejorar un producto, proceso o servicio.

Los proyectos empresariales generalmente tienen las mismas Los proyectos empresariales generalmente tienen las mismas 
caractercaracteríísticas fundamentales: sticas fundamentales: 

–– Es un proceso finito, es decir, cuenta con un perEs un proceso finito, es decir, cuenta con un perííodo de odo de 
tiempo para alcanzar el objetivo. tiempo para alcanzar el objetivo. 

–– Cuenta con un presupuesto preestablecido. Cuenta con un presupuesto preestablecido. 

–– Es un proceso Es un proceso úúnico (no repetitivo) con actividades nico (no repetitivo) con actividades 
secuenciales y por tanto en cada etapa las actividades son secuenciales y por tanto en cada etapa las actividades son 
diferentes.diferentes.

–– Buscan elevar la rentabilidad de las organizaciones. Buscan elevar la rentabilidad de las organizaciones. 



I.3.I.3.-- Que es un plan de negocios?Que es un plan de negocios?

Los planes de negocios surgen en las dLos planes de negocios surgen en las déécadas de los 60 y cadas de los 60 y 
70 en Estados Unidos, como una necesidad para determinar 70 en Estados Unidos, como una necesidad para determinar 
con mayor certeza y menor riesgo donde se debcon mayor certeza y menor riesgo donde se debíían invertir an invertir 
los denominados excedentes financieros de las empresas.los denominados excedentes financieros de las empresas.

La diferencia entre elaborar un proyecto y elaborar el plan La diferencia entre elaborar un proyecto y elaborar el plan 
de negocios es bde negocios es báásicamente el contenido de la informacisicamente el contenido de la informacióón. n. 
Un proyecto se limita a describir un conjunto de actividades Un proyecto se limita a describir un conjunto de actividades 
que se tienen que realizar para lograr un objetivo que se tienen que realizar para lograr un objetivo 
particular, con un costo y tiempo determinado. particular, con un costo y tiempo determinado. Un plan de Un plan de 
negocios es un negocios es un documento de andocumento de anáálisis para la toma de lisis para la toma de 
decisiones sobre como llevar a la prdecisiones sobre como llevar a la prááctica una idea, ctica una idea, 
iniciativa o proyecto de negocio. Tiene entre sus iniciativa o proyecto de negocio. Tiene entre sus 
caractercaracteríísticas ser un documento ejecutivo, demostrativo sticas ser un documento ejecutivo, demostrativo 
de un nicho o de un nicho o áárea de oportunidad, en el que se evidencie rea de oportunidad, en el que se evidencie 
la rentabilidad, asla rentabilidad, asíí como la estrategia a seguir para generar como la estrategia a seguir para generar 
un negocio viable.un negocio viable.



Los planes de negocios se pueden agrupar en tres tipos:Los planes de negocios se pueden agrupar en tres tipos:

a) Resumido.a) Resumido.-- Es el mEs el máás utilizado en las etapas tempranas del proyecto s utilizado en las etapas tempranas del proyecto 
y se usa para buscar fondos. Cuando la empresa posee prestigio yy se usa para buscar fondos. Cuando la empresa posee prestigio y ééxitos xitos 
anteriores no requiere grandes planes para lograr la credibilidaanteriores no requiere grandes planes para lograr la credibilidad necesaria d necesaria 
y  captar la atenciy  captar la atencióón de los inversionista. Consta de mn de los inversionista. Consta de mááximo 10 paginas.ximo 10 paginas.

b) Completob) Completo ..-- Se utiliza cuando el propSe utiliza cuando el propóósito es buscar cantidades de sito es buscar cantidades de 
dinero relativamente importantes o un socio estratdinero relativamente importantes o un socio estratéégico. En estos casos, gico. En estos casos, 
el nivel de detalle de mercado y financiero es mayor. Consta de el nivel de detalle de mercado y financiero es mayor. Consta de mmááximo ximo 
30 paginas.30 paginas.

c) Operativoc) Operativo..-- Se utiliza cuando el negocio es muy complejo o crece Se utiliza cuando el negocio es muy complejo o crece 
demasiado rdemasiado ráápido. Hay organizaciones que suelen elaborar anualmente un pido. Hay organizaciones que suelen elaborar anualmente un 
plan estratplan estratéégico detallado; otras, un plan para los prgico detallado; otras, un plan para los próóximos tres a cinco ximos tres a cinco 
aañños, en cuyo caso el plan de negocios operativo es el mos, en cuyo caso el plan de negocios operativo es el máás apropiado. s apropiado. 
Consta de mConsta de mááximo 50 paginas.ximo 50 paginas.



I.4.I.4.-- Para que sirve un plan de negocios?Para que sirve un plan de negocios?

Permite conocer la visiPermite conocer la visióón del ln del lííder del proyectoder del proyecto
Define los productos o servicios que se pretenden comercializarDefine los productos o servicios que se pretenden comercializar
Se conoce la complejidad tecnolSe conoce la complejidad tecnolóógica de los productos o serviciosgica de los productos o servicios
Estudia el mercado de los productos o servicios de interEstudia el mercado de los productos o servicios de interéés s 
Especifica la infraestructura fEspecifica la infraestructura fíísica y humana requeridasica y humana requerida
Analiza el volumen y costo de producciAnaliza el volumen y costo de produccióónn
Estudia la estrategia de comercializaciEstudia la estrategia de comercializacióón y los canales de distribucin y los canales de distribucióónn
Fija precios y definir las  polFija precios y definir las  polííticas de ventaticas de venta
Considera el financiamiento requerido para todas las fases del pConsidera el financiamiento requerido para todas las fases del proyectoroyecto
Analiza el tiempo requerido para comenzar  a tener  ingresosAnaliza el tiempo requerido para comenzar  a tener  ingresos
Permite tener un documento de venta para distintas audiencias: CPermite tener un documento de venta para distintas audiencias: Conseguir onseguir 
recursos econrecursos econóómicos para financiar el proyecto ( inversionistas, socios o micos para financiar el proyecto ( inversionistas, socios o 
bancos),  contactar gente clave para el proyecto (normalmente elbancos),  contactar gente clave para el proyecto (normalmente el
promotor domina el promotor domina el áárea trea téécnica; pero es dcnica; pero es déébil en mercadeo, finanzas u bil en mercadeo, finanzas u 
operaciones, y requiere personal en operaciones, y requiere personal en ééstas u otras stas u otras ááreas)reas)
Es un instrumento de control que permita detectar desviaciones dEs un instrumento de control que permita detectar desviaciones del plan el plan 
original. Una desviacioriginal. Una desviacióón no significa necesariamente que las cosas van n no significa necesariamente que las cosas van 
mal. Los planes deben ser dinmal. Los planes deben ser dináámicos y adaptarse lo mejor posible a cada micos y adaptarse lo mejor posible a cada 
circunstancia. Sin embargo, tener un plan rector permitircircunstancia. Sin embargo, tener un plan rector permitiráá identificar identificar 
variaciones y si variaciones y si ééstas son convenientes o es preferible regresar a la idea stas son convenientes o es preferible regresar a la idea 
original.original.
Permite buscar una asociaciPermite buscar una asociacióón estratn estratéégica con otros gruposgica con otros grupos
Demostrar que el proyecto es viable para lograr el Demostrar que el proyecto es viable para lograr el ééxito comercial.xito comercial.



II.II.-- Contenido tContenido tíípico de un plan de pico de un plan de 
negociosnegocios

II.1.II.1.-- Resumen EjecutivoResumen Ejecutivo

Documento breve Documento breve -- no mayor a 3 pno mayor a 3 pááginas ginas -- que destaca las variables mque destaca las variables máás s 
importantes del negocio: importantes del negocio: 

Sector en el que se realiza el negocio Sector en el que se realiza el negocio 
LLííneas de negocio detectadas neas de negocio detectadas 
Tipo de organizaciTipo de organizacióón propuesta n propuesta 
Bases de crecimiento Bases de crecimiento 
ÍÍndices de evaluacindices de evaluacióón financiera n financiera 



II.2.II.2.-- Antecedentes/ JustificaciAntecedentes/ Justificacióónn
II.2.II.2.1 Descripci1 Descripcióón del origen o motivaciones para el desarrollo de la idea u  n del origen o motivaciones para el desarrollo de la idea u  

oportunidad de negocio.oportunidad de negocio.

II.2.2 Ejercicio de PlaneaciII.2.2 Ejercicio de Planeacióón Estratn Estratéégica, que defina:gica, que defina:

MisiMisióónn
Enunciado que describe con sentido permanente la razEnunciado que describe con sentido permanente la razóón de ser de la organizacin de ser de la organizacióón y n y 
que la distingue de otras similares. que la distingue de otras similares. 

VisiVisióónn
SeSeññalamiento de la situacialamiento de la situacióón deseada en el largo plazo para la organizacin deseada en el largo plazo para la organizacióón. n. 

ObjetivosObjetivos
Fines a alcanzar, medibles en el tiempo y factibles de lograr. PFines a alcanzar, medibles en el tiempo y factibles de lograr. Permiten fijar ermiten fijar 
prioridades.prioridades.



II.2.3.II.2.3.-- AnAnáálisis FODAlisis FODA
El anEl anáálisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) elisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una s una 
herramienta que se utiliza para conocer la situaciherramienta que se utiliza para conocer la situacióón presente de una empresa. n presente de una empresa. 
Identifica las amenazas y oportunidades que surgen del ambiente Identifica las amenazas y oportunidades que surgen del ambiente y las fortalezas y y las fortalezas y 
debilidades internas de la organizacidebilidades internas de la organizacióón.n.

Las amenazas y oportunidades se identifican en el exterior de laLas amenazas y oportunidades se identifican en el exterior de la organizaciorganizacióónn. Esto . Esto 
implica analizar:implica analizar:
Los principales competidores y la posiciLos principales competidores y la posicióón competitiva que ocupa la empresa. n competitiva que ocupa la empresa. 
Las tendencias del mercado. Las tendencias del mercado. 
El impacto de la globalizaciEl impacto de la globalizacióón, los competidores internacionales que ingresan al n, los competidores internacionales que ingresan al 
mercado local y las importaciones y exportaciones. mercado local y las importaciones y exportaciones. 
Los factores macroeconLos factores macroeconóómicos sociales, gubernamentales, legales y tecnolmicos sociales, gubernamentales, legales y tecnolóógicos gicos 
que afectan al sector. que afectan al sector. 

Las fortalezas y debilidades se identifican en la estructura intLas fortalezas y debilidades se identifican en la estructura interna de la organizacierna de la organizacióónn. . 
Deben evaluarse:Deben evaluarse:
Calidad y cantidad de los recursos con que cuenta la empresa. Calidad y cantidad de los recursos con que cuenta la empresa. 
Eficiencia e innovaciEficiencia e innovacióón en las acciones y los procedimientos. n en las acciones y los procedimientos. 
Capacidad de satisfacer al cliente.Capacidad de satisfacer al cliente.

El propEl propóósito fundamental de este ansito fundamental de este anáálisis es potenciar las fortalezas de la lisis es potenciar las fortalezas de la 
organizaciorganizacióón para:n para:
Aprovechar oportunidades. Aprovechar oportunidades. 
Contrarrestar amenazas. Contrarrestar amenazas. 
Corregir debilidades.Corregir debilidades.



II.3.II.3.-- Modelo de Negocio.Modelo de Negocio.-- Ventaja Ventaja 
CompetitivaCompetitiva

SeSeññalamiento de las ventajas competitivas del negocio alamiento de las ventajas competitivas del negocio 
propuesto, indicando al menos los siguientes criterios:propuesto, indicando al menos los siguientes criterios:

–– Ventajas  tecnolVentajas  tecnolóógicas y prospectiva.gicas y prospectiva.
–– DescripciDescripcióón y orientacin y orientacióón de negocio.n de negocio.
–– DefiniciDefinicióón del producto, servicio, proceso o material.n del producto, servicio, proceso o material.
–– Participantes en el desarrollo.Participantes en el desarrollo.
–– Estatus del Proyecto y viabilidad en las condiciones actuales.Estatus del Proyecto y viabilidad en las condiciones actuales.
–– Detalle de todas las lDetalle de todas las lííneas de negocios neas de negocios --e ingresos asociadose ingresos asociados--

detectadas.detectadas.
–– En su caso especificar cuEn su caso especificar cuááles han sido exploradas y probadas.les han sido exploradas y probadas.
–– Estrategias genEstrategias genééricas del negocioricas del negocio

-- ReducciReduccióón de costosn de costos
-- DiferenciaciDiferenciacióónn



II.4.II.4.-- AnAnáálisis Estructural del Sectorlisis Estructural del Sector

Reconocimiento de la atractividad del sector Reconocimiento de la atractividad del sector –– Definido como el grupo de Definido como el grupo de 
organizaciones oferentes de productos o servicios que son sustitorganizaciones oferentes de productos o servicios que son sustitutos utos 
cercanos entre scercanos entre síí-- en el que participaren el que participaráá la empresa.la empresa.

II.4.1.II.4.1.-- Barreras de EntradaBarreras de Entrada
IdentificaciIdentificacióón los riesgo de ingreso al mercado de potenciales competidores.n los riesgo de ingreso al mercado de potenciales competidores.

II.4.2.II.4.2.-- Poder de negociaciPoder de negociacióón del proveedorn del proveedor
ConsideraciConsideracióón del poder de negociacin del poder de negociacióón de los proveedores.n de los proveedores.

II.4.3.II.4.3.-- Amenaza de sustituciAmenaza de sustitucióón n 
ConsideraciConsideracióón de la proximidad de sustitutos para los productos de una n de la proximidad de sustitutos para los productos de una 
industria.industria.

II.4.4.II.4.4.-- Poder de negociaciPoder de negociacióón del compradorn del comprador
ConsideraciConsideracióón del poder de negociacin del poder de negociacióón de los compradores.n de los compradores.

II.4.5.II.4.5.-- Determinantes de la RivalidadDeterminantes de la Rivalidad
Reconocimiento del grado de rivalidad entre compaReconocimiento del grado de rivalidad entre compañíñías establecidas dentro as establecidas dentro 
de una industria.de una industria.



II.5.II.5.-- MercadoMercado

El Estudio de Mercado es un anEl Estudio de Mercado es un anáálisis que tiene como proplisis que tiene como propóósito demostrar la sito demostrar la 
posibilidad real de participaciposibilidad real de participacióón de un producto, tecnologn de un producto, tecnologíía o servicio en un a o servicio en un 
mercado. El anmercado. El anáálisis debe comprender el reconocimiento y estimacilisis debe comprender el reconocimiento y estimacióón de la n de la 
cantidad que se comercializarcantidad que se comercializaráá del bien o servicio incluyendo en esta del bien o servicio incluyendo en esta 
categorizacicategorizacióón a la tecnologn a la tecnologííaa--, las especificaciones que deber, las especificaciones que deberáá cumplir el cumplir el 
producto y el precio de venta.producto y el precio de venta.

Comprende el reconocimiento del entorno: macro y micro, entendieComprende el reconocimiento del entorno: macro y micro, entendiendo por ndo por 
macro a todas las fuerzas y actores externos a la empresa; y pormacro a todas las fuerzas y actores externos a la empresa; y por micro micro 
entorno a todos los participantes en la cadena de valor directamentorno a todos los participantes en la cadena de valor directamente ente 
asociados a la empresa: clientes, proveedores, competidores, asociados a la empresa: clientes, proveedores, competidores, 
intermediarios.intermediarios.
Los segmentos del mercado en los que se participara Los segmentos del mercado en los que se participara 
IdentificaciIdentificacióón del Mercado Meta n del Mercado Meta 
Competitividad esperada de la organizaciCompetitividad esperada de la organizacióón n 
DefiniciDefinicióón del taman del tamañño de mercado a atender como resultado del proyecto o de mercado a atender como resultado del proyecto 
CaptaciCaptacióón de manifestaciones claras de intern de manifestaciones claras de interéés en los resultados del s en los resultados del 
proyectoproyecto



II.6.II.6.--. Elementos de mercadotecnia. Elementos de mercadotecnia

DefiniciDefinicióón de la estrategia de mercadotecnia.n de la estrategia de mercadotecnia.
Atributos del producto.Atributos del producto.
Establecimiento de precios. Establecimiento de precios. 
Establecimiento de imagen corporativa.Establecimiento de imagen corporativa.
DeterminaciDeterminacióón de canales de promocin de canales de promocióón. n. 
DiferenciaciDiferenciacióón y posicionamiento esperable con el proyecto o n y posicionamiento esperable con el proyecto o 
iniciativa.iniciativa.



II.7.II.7.-- OrganizaciOrganizacióón y operacionesn y operaciones

Se describe el conjunto de personas de la organizaciSe describe el conjunto de personas de la organizacióón y sun y su
interrelaciinterrelacióón en la misma, mediante un organigrama funcional.n en la misma, mediante un organigrama funcional.

Se especifican los recursos necesarios para la implementaciSe especifican los recursos necesarios para la implementacióón deln del
proyecto: locales, instalaciones, maquinaria y equipo,proyecto: locales, instalaciones, maquinaria y equipo,
instrumentaciinstrumentacióón, insumos, capital humano etc.n, insumos, capital humano etc.

Dentro de los aspectos a desarrollar se encuentran:Dentro de los aspectos a desarrollar se encuentran:
Estructura de la organizaciEstructura de la organizacióónn
DescripciDescripcióón de funciones de los participantes. n de funciones de los participantes. 
IdentificaciIdentificacióón de perfiles n de perfiles 
Organigrama funcionalOrganigrama funcional
Establecimiento de polEstablecimiento de polííticas de trabajoticas de trabajo
SeSeññalamiento de procesos cralamiento de procesos crííticos ticos 
Infraestructura disponible. Bases Infraestructura disponible. Bases 
Recursos fRecursos fíísicos e instalaciones en los que se sustenta el desarrollo de lasicos e instalaciones en los que se sustenta el desarrollo de la
iniciativa o proyecto iniciativa o proyecto 



II.8.II.8.-- Aspectos financierosAspectos financieros

El desarrollo del plan financiero, tiene como objetivo conocer lEl desarrollo del plan financiero, tiene como objetivo conocer la a 
inversiinversióón o financiamiento, los ingresos esperados, la tasa interna n o financiamiento, los ingresos esperados, la tasa interna 
de rendimiento y el tiempo requerido para alcanzar el punto de de rendimiento y el tiempo requerido para alcanzar el punto de 
equilibrio financiero:equilibrio financiero:
Presupuestos de 3 a 5 aPresupuestos de 3 a 5 añños (anos (anáálisis pro forma); al menos un alisis pro forma); al menos un añño o 
posterior al punto de equilibrio:posterior al punto de equilibrio:
Estado de resultados Estado de resultados 
Balance general Balance general 
Flujo de efectivoFlujo de efectivo
Indicadores FinancierosIndicadores Financieros

ºº RentabilidadRentabilidad
ºº Punto de equilibrioPunto de equilibrio
ºº Tasa interna de retornoTasa interna de retorno

Punto de equilibrio Punto de equilibrio 
Todas las cifras deben estar basadas en hipTodas las cifras deben estar basadas en hipóótesis razonablestesis razonables



II.9.II.9.-- Factores de riesgoFactores de riesgo
II.9.1.II.9.1.-- Reconocimiento de riesgos que afectan al mercado:Reconocimiento de riesgos que afectan al mercado:

Crecimiento menor al esperado Crecimiento menor al esperado 
Incertidumbre propia del sector de alta tecnologIncertidumbre propia del sector de alta tecnologíía, que puede dar a, que puede dar 
lugar a discontinuidades o saltos considerables en periodos cortlugar a discontinuidades o saltos considerables en periodos cortos os 
de tiempo de tiempo 
Costos mayores a los previstosCostos mayores a los previstos

II.9.2.II.9.2.-- AnAnáálisis de riesgos del proyecto o negocio:lisis de riesgos del proyecto o negocio:
Entrada inesperada de un competidor Entrada inesperada de un competidor 
Falta de sintonFalta de sintoníía entre el producto y las necesidades del mercado.a entre el producto y las necesidades del mercado.

En la evaluaciEn la evaluacióón de los riesgos que pueden afectar al negocio, esn de los riesgos que pueden afectar al negocio, es
necesario incluir medidas concretas para hacer frente a dichosnecesario incluir medidas concretas para hacer frente a dichos
riesgos y una valoraciriesgos y una valoracióón alternativa de la compan alternativa de la compañíñía si se vara si se varíían an 
algunos de los paralgunos de los paráámetros clave del modelo; como por ejemplo, tasametros clave del modelo; como por ejemplo, tasa
de crecimiento de usuarios, etc. de crecimiento de usuarios, etc. 
Los factores tLos factores tíípicos de riesgo son:picos de riesgo son:

–– EconEconóómicos, tecnolmicos, tecnolóógicos, regulatorios o financierosgicos, regulatorios o financieros



II.10.II.10.-- Desarrollo FuturoDesarrollo Futuro

Escenarios deseados para la iniciativa o proyecto. Se debe Escenarios deseados para la iniciativa o proyecto. Se debe 
realizar un ejercicio de planeacirealizar un ejercicio de planeacióón estratn estratéégica, que implica la gica, que implica la 
participaciparticipacióón de personal directivo asociado al proyecto, n de personal directivo asociado al proyecto, 
definiendo metas a mediano y largo plazos.definiendo metas a mediano y largo plazos.



III.III.-- CONCLUSIONESCONCLUSIONES
Si  existe interSi  existe interéés de realizar proyectos empresariales, as de realizar proyectos empresariales, a
manera de conclusimanera de conclusióón, le recomendamos analizar losn, le recomendamos analizar los
siguientes puntos:siguientes puntos:

a)a) La razLa razóón por la que quiere empezar un  proyecto n por la que quiere empezar un  proyecto 
empresarial.empresarial.
Algunas de las razones mAlgunas de las razones máás comunes para empezar un s comunes para empezar un 

negocio son: negocio son: 
–– Se quiere utilizar de manera integral los conocimientos y Se quiere utilizar de manera integral los conocimientos y 

habilidades que poseen uno o varios individuos.habilidades que poseen uno o varios individuos.
–– Desea tener libertad creativa.Desea tener libertad creativa.
–– Para generar independencia econPara generar independencia econóómica.mica.
–– Lograr una  realizaciLograr una  realizacióón personal y pasar de la generacin personal y pasar de la generacióón n 

de conocimiento a la aplicacide conocimiento a la aplicacióón del mismo.n del mismo.
–– Desea ser su propio patrDesea ser su propio patróón. n. 



b) El nicho de mercado del proyecto.b) El nicho de mercado del proyecto.
–– QuQuéé proyecto empresarial  me interesa empezar? proyecto empresarial  me interesa empezar? 
–– QuQuéé productos o servicios comercializare? productos o servicios comercializare? 
–– QuiQuiéénes son los competidores y que productos ofrecen? nes son los competidores y que productos ofrecen? 
–– CuCuáál es la ventaja de los productos o servicios que ofreceremos conl es la ventaja de los productos o servicios que ofreceremos con respecto arespecto a

los disponibles en el mercado? los disponibles en el mercado? 
–– Que estQue estáándares de calidad se requieren y que normativas se aplican al sendares de calidad se requieren y que normativas se aplican al sector  ctor  

en funcien funcióón del mercado? n del mercado? 
–– Que requisitos legales y de protecciQue requisitos legales y de proteccióón son requeridas (licencias, registros, patentes , marcas, derecn son requeridas (licencias, registros, patentes , marcas, derechos de hos de 

autor, certificaciones, etc.)autor, certificaciones, etc.)

c)c) Una vez que este convencido de que su proyecto puede ser viable,Una vez que este convencido de que su proyecto puede ser viable,
elabore un plan de negocios.elabore un plan de negocios.
Si domina la parte tSi domina la parte téécnica del proyecto, solicite apoyo de un profesional para desarrcnica del proyecto, solicite apoyo de un profesional para desarrollar las partes financieras y de mercado.ollar las partes financieras y de mercado.

d)d) Desarrollar un plan de negocios no garantiza el Desarrollar un plan de negocios no garantiza el ééxito. Lo que se xito. Lo que se 
busca es tener un enfoque profesional al proceso de decisibusca es tener un enfoque profesional al proceso de decisióón y, n y, 
mediante el anmediante el anáálisis racional y detallado, elevar la probabilidad de lisis racional y detallado, elevar la probabilidad de 
ééxito del proyecto, aunque la decisixito del proyecto, aunque la decisióón sea no continuar con el n sea no continuar con el 
mismo.mismo.

e)e) Para emprender un nuevo negocio es necesaria una buena dosis de Para emprender un nuevo negocio es necesaria una buena dosis de 
optimismo. El pesimista siempre encontraroptimismo. El pesimista siempre encontraráá excusas para no excusas para no 
emprender algo nuevo y no asumir riesgos. Sin embargo los emprender algo nuevo y no asumir riesgos. Sin embargo los 
optimistas requieren  elaborar un plan de negocios formal para noptimistas requieren  elaborar un plan de negocios formal para no o 
dejarse llevar por su entusiasmo y fracasar en su proyecto de dejarse llevar por su entusiasmo y fracasar en su proyecto de 
negocio. Por eso decimos que elaborar un plan de negocios es unanegocio. Por eso decimos que elaborar un plan de negocios es una
estrategia inteligente.estrategia inteligente.
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