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De mi IDEA a mi EMPRESA:

¿Por donde comienzo?

Por Sergio Lazzarin

Breve introducción a los conceptos de:

Empresa: ¿Qué es una Empresa? ¿Como es mi empresa? ¿Hay diferencias entre una Empresa Comercial y una Entidad sin fines de Lucro?

Visión / Misión Empresaria. ¿Que me planteé al formarla? ¿Desarrollé un análisis como corresponde de estos elementos?

Objetivos - La Meta. Diferencia entre objetivo y meta. ¿Cual es realmente mi meta? ¿Es lo mismo que plantearme a donde quiero llegar?

Análisis F.O.D.A.

Podemos definir a la Empresa como toda Unidad Económica, publica o privada, que mediante la combinación de factores productivos (recursos económicos, financieros, humanos) brinda bienes o servicios.

Pero también fue una Empresa el proyecto de Cristóbal Colon, ya que toda empresa nace de un emprendedor.

La empresa, nace de un proyecto, de un análisis situacional previo, del cual la conclusión final fue poner la piedra basal y fundarla.

Es claro que legalmente hay diferencias entre una Empresa Comercial y una Entidad sin fines de Lucro, pero la realidad demuestra que la finalidad es la misma. La meta es....lo veremos un poco  mas adelante.

ANTECEDENTES DEL PROYECTO

Debo describir los orígenes, motivos y objetivos que se persiguen con la creación de la empresa.

VISION

Es inherente a la Alta dirección. Es la Expresión formal de cómo la Empresa “vé” su realidad futura en el mas alto nivel. Para definirla, hemos debido preguntarnos: Donde queremos que nuestra empresa este dentro de 3 o 5 años? La Visión debe ser comprometedora y motivante.

MISIÓN

Es la formulación de los fines de su empresa. Es el primer documento donde se empieza a plasmar la Unidad de Dirección. Además, cada División, Gerencia, Area, Planta, debe tener su Misión. Y, por supuesto, la Misión Social, si la tuviera. 

EMPRESARIO

Objetivos personales

Breve descripción de los objetivos personales que se persiguen a corto y medio plazo mediante la creación de la empresa (dinero, autoocupación, independencia, solidez profesional,...)

Paralelamente, plantearse las repercusiones que le representa ser empresario a nivel personal (más responsabilidad, más dedicación).

Objetivos del grupo emprendedor:

Relación de objetivos que se persiguen como empresa integrada en el mercado y posibles proyectos futuros de ampliación de actividades.

AUTOANALISIS COMO EMPRENDEDOR:

Auto evalúe sus capacidades para conseguir el éxito del proyecto. Considere, especialmente los aspectos siguientes:

1.
PERSONALIDAD.

*
Perseverancia, significa perseguir sus objetivos, sin abandonarlos a las primeras de cambio.

*
Energía, con cuantas fuerzas, tanto de orden físico como psíquico, cuenta para perseguir hacer realidad su proyecto.

*
Entusiasmo, cuál es su grado de “enamoramiento” del proyecto.

*
Dotes de mando y estilo de liderazgo; cuáles son las características que definen su forma de mandar, cómo se las va a transmitir a las personas que trabajen con Ud., cómo piensa hacérselas cumplir; ¿Se ha planteado delegar?.

*
Carácter, que tipo de carácter posee? Es fácilmente influenciable? Mantiene sus puntos de vista? Fundamenta sus opiniones?

*
Capacidad de análisis y previsión: Analiza los hechos, y con los datos del entorno es capaz de preverlos? Tiene intuición?

*
¿Tiene adecuada percepción y valoración del riesgo?

*
Entereza: Es animoso? Se desanima fácilmente?

   * Inteligencia: Tiene facilidad para entender y aprender rápidamente de todo aquello que se le presenta?

2.
CONOCIMIENTOS Y EXPERIENCIA.

¿Es adecuada la formación, tanto académica como profesional, para el desempeño de su labor? ¿Tiene formación gerencial? ¿Y experiencia gerencial? ¿Cuál es su perfil gerencia?, ¿Tiene habilidades comerciales?

¿Conoce las materias, maquinaria y útiles necesarios para elaborar su producto o servicio? ¿Posee conocimientos técnicos suficientes para dominar el proceso técnico que necesita su producto?

3.
RECURSOS ECONOMICOS.

*
¿Cuál es su capacidad financiera?

*
¿Con qué tipo de apoyos externos cuenta?

* ¿Qué capacidad de endeudamiento tiene? ¿Cuenta con garantías suficientes?

Historia del Proyecto
Indique de forma resumida cómo se inició, el nivel de desarrollo, los pasos dados hasta la fecha y la situación de desarrollo actual de la idea (local, inversiones, materiales, etc.).

Señale los contactos realizados y las expectativas de apoyo previstas. ¿De qué forma cree Ud. que ayudaran a desarrollar el proyecto y a llevarlo a buen término?

Objetivos que se persiguen
Los promotores de empresas suelen desarrollar proyectos empresariales con el fin de conseguir rentabilidad, autonomía, ...

¿Qué motivos le han impulsado a crear su empresa?.

Su empresa en 3 años
¿Cómo la ve?. ¿Qué tamaño tendrá?. ¿Cuántas personas trabajarán en ella?. ¿Dónde estará localizada?. ¿Cómo se situará en el mercado?. ¿Cuál será su estructura?. ¿Qué hará usted dentro de ella?.

La Meta:

La Meta de toda Empresa es la de ganar dinero.  Incluso la de una Entidad sin Fines de Lucro, que si bien no es su objetivo final, si no lo hace no puede seguir adelante.

Análisis F.O.D.A. 

Debemos analizar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Las nuestras, como Empresario, y las de La  Empresa en si misma.

Fortaleza: Son los aspectos positivos de la organización de la empresa, las características que generan ventajas competitivas. Se deben analizar en relación con los principales competidores y la facilidad de ser replicadas por la competencia.

Oportunidades: Son aquellas tendencias que pueden repercutir favorablemente sobre los planes existentes o futuros de la compañía.

Debilidades: Son los aspectos criticables de la organización. Es todo aquello que le genera desventajas frente a la competencia.

Amenazas: Son las tendencia que pueden repercutir en contra de los planes existentes o futuros. 

En los tiempos en que vivimos, las fuentes de información están al alcance de la mano. Debemos aprender a utilizarlas. Debemos preguntarnos sencillamente:

Que informacion necesito?

En que forma?

Donde puedo conseguirla?

Que nueva tarea puedo realizar con todos estos datos?

Que viejas tareas debería abandonar?

Que debería hacer en forma diferente?

Quienes son nuestros Clientes? Donde compran el producto, como lo compran? Cual es el poder de negociación?

Quien es nuestra competencia? Competidores actuales y futuros (con otra tecnología, producto suplementario, etc.).

Cual es el poder de negociación de los proveedores?

Una interpretación ordenada de la información que genera el análisis F.O.D.A. lleva a definir pautas para decidir acciones estratégicas y acelerar la toma de decisiones.

Definamos en el siguiente cuadro nuestro F.O.D.A.

No olvidemos tomar en cuenta, tanto la coyuntura nacional, como la Internacional.

(Se adjunta un detalle de la Coyuntura a analizar)
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