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RESUMEN
En Colombia cada vez son mas las personas que apuestan y apuntan al
emprendimiento y con ello a la creacibn de empresas, pues ven en ello
oportunidades laborales, profesionales, economicas y sociales; si bien los
indicadores demuestran en los diferentes estudios que realizan algunas entidades
del pais que la creacidn de empresas crece cada afo, también evidencia que cada
vez son mas las empresas que deciden ponerle fin a su trayectoria o deciden cerrar

su operacion.

Muchas organizaciones del sector publico y privado en Colombia promueven el
emprendimiento con el fin de crear empresas, generar empleo y hacer crecer la
economia, estas organizaciones bajo metodologias desarrolladas acompanan a los
emprendedores en su proceso Y en la creacion formal de su empresa, pero muchos
de ellos deciden cerrar sus empresas con el paso del tiempo 0 no poner en marcha
sus proyectos debido a la incertidumbre que les genera o por no contar con los

conocimientos suficientes para gestionar sus organizaciones.

La gerencia de proyectos ha sido una tematica complementaria y esencial para
diferentes materias como la creacion de empresas y es en esta donde se abarcan
diferentes areas de conocimiento indispensables para poder gestionar proyectos,

entre ellas la gestion de riesgos.

Como propuesta se diseid una herramienta que permite evaluar los componentes
0 areas de una empresa y planes de negocio, identificando riesgos, niveles de

riesgo, analizando resultados, causas y disefiando estrategias para gestionarlos.

El resultado obtenido permitié a los emprendedores evaluar la situacion actual de
Sus organizaciones o0 sus proyectos y disefiar estrategias para su crecimiento,
ademas se verificé la funcionalidad de la herramienta, el aporte y la gran ayuda que

les generd.



1. INTRODUCCION

1.1 Contexto y Antecedentes

En Colombia cada vez son mas las personas que apuestan y apuntan al
emprendimiento y con ello a la creacion de empresas, pues ven en ello
oportunidades desde diferentes ambitos como el laboral, profesional, econémico y
social, asi se ve reflejado en los estudios realizados por Confecamaras, red de

camaras de comercio de todo el pais.

Segun (Confecamaras, 2018) en su informe de dinamica empresarial del ano 2018,
para el cierre del afo en Colombia se crearon 328.237 empresas definidas como
unidades productivas, aumentando este numero en un 0,8% respecto al afio anterior
que cerro con 325.527 unidades productivas. La constituciéon de sociedades se
redujo en un 1,4% respecto al afio 2017 al pasar de 70.247 a 69.283, en matriculas
de personas naturales se incremento al pasar de 255.280 a 258.954 unidades, lo

que representa un incremento del 1,4%.

En el grafico 1 se puede evidenciar el crecimiento que tuvo la creacién de empresas

en Colombia en el afio 2018 con respecto al ano 2017.

Grafico 1. Total de unidades productivas creadas en el aino 2018 en Colombia

E2017 m2018
325.527 328.237

255280 258.954
70.247  69.283 |

SOCIEDADES PERSOMAS NATURALES TOTAL

Fuente: RUES — Registro Unico Empresarial y Social.

Fuente Confecamaras (2018). Informe de dinamica empresarial afio 2018, p (2).
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Pero al mismo tiempo que se abren o se crean empresas también muchas terminan
cerrando su operacion; en materia de cancelacién (Confecamaras, 2018) se
registraron un total de 180.507 cancelaciones de unidades productivas, 5.616
menos que en 2017 cuando se habian registrado 186.123, equivalente a una
variacion negativa de 3,0%. Del total de cancelaciones, 10.752 corresponden a

sociedades y 169.755 a personas naturales.

En el grafico 2 se evidencia en materia de cancelacion el numero de empresas que

han cerrado su operacion y su variacion con respecto al afio anterior.

Grafico 2. Total de unidades productivas canceladas en el afno 2018 en

Colombia
H2017 m2018 186.123
e } 180507
173152 469,755
1297 49752
el | =
SOCIEDADES PERSONAS NATURALES TOTAL

Fuenie: RUES — Registro Unico Empresanial y Social.

Fuente Confecdmaras (2018). Informe de dindmica empresarial afio 2018, p (9).
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A partir de estos estudios realizados como se menciona, se puede observar que la
creacion de empresas en Colombia crece en sus indicadores, sin embargo, el
porcentaje de empresas que cierran su operacion también es significativo segun los
indicadores, lo que representa que en muchos casos no se realice una planeacion

y gestion adecuada de las organizaciones.

1.2Planteamiento del Problema

Actualmente muchas organizaciones no aplican gerencia de proyectos, por lo cual
tampoco utilizan practicas adecuadas para gestionar sus riesgos, “El Project
Management Institute” a través de su informe anual (PMI’S Pulse of the profession
2015) nos manifiesta en su estudio realizado a 2.800 profesionales en regiones de
todo el mundo, que solo el 64% de ellos aplica con frecuencia practicas de gestion
de riesgos, cifra que viene disminuyendo desde el afio 2012 donde se ubicaba en
71%.

Ademas, el informe también comparé las organizaciones que aplican practicas de
gestion de riesgos en sus proyectos y las que no lo hacen, evidenciando que tienen
mayor éxito las organizaciones que si las utilizan en el cumplimiento de los objetivos

comerciales, de tiempo y de presupuesto dentro del alcance propuesto.

En el grafico 3 se puede observar el comparativo entre las organizaciones que llevan

a cabo con éxito sus proyectos aplicando gestion de riesgos y las que no lo hacen.
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Grafico 3. Gestion de riesgos y resultados en los proyectos segun PMI Pulse
Of The Profession

Cumplieron con los Se acabaron Se acabaron
objetivos e intenciones a tiempo dentro del presupuesto
comerciales iniciales

% dentro de las organizaciones % dentro de las organizaciones
que siempre aplican las . que no siempre aplican las
practicas de gestién de riesgos practicas de gestion de riesgos

Fuente: PMI'S Pulse of the profession (2015) Como captar el valor de la direccion de proyectos,
p (15).

Como se evidencia en el grafico 3 el porcentaje de organizaciones que utilizan
siempre practicas de gestidén de riesgos en el cumplimiento de sus objetivos esta
por encima de las que no lo realizan, evidenciandola como un factor clave de éxito

en la gerencia de proyectos.

Actualmente en Colombia se crean muchas organizaciones que no perduran en el
tiempo como se presentd en la introduccidén de este documento, pues los riesgos
existentes terminan sucediendo y los empresarios no cuentan con los
conocimientos suficientes para desarrollar estrategias que permitan mitigarlos o
gestionarlos adecuadamente, ocasionando que no puedan llevar a cabo con éxito

sus estrategias o proyectos y no obtengan los margenes de utilidad deseados.
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Existen otro tipo de organizaciones pequefias y medianas que perduran en el
tiempo, pero no son lo suficientemente competitivas en el mercado, lo que les
genera margenes de utilidad que no son los esperados o poca rentabilidad; aquellas
organizaciones no logran mayor posicionamiento y no logran competir con
empresas grandes o no son competitivas en mercados internacionales, como

resultado cerrando su operacion.

Por otro lado, asi como muchas organizaciones terminan cerrando su operacion,
otras ni siquiera inician o se colocan en marcha; segun Cardenas Garzon & Naranjo
Ladino (2019) en la investigacion realizada por el “Doing Business”, Colombia es
uno de los paises que mas presenta dificultad para hacer negocios; en el afio 2018

ocupo el puesto 59 entre 190 economias .

Segun el estudio realizado por Prado & Alfonso (2015) ¢ Por qué los negocios
fracasan en Colombia? a 324 emprendedores del pais, se concluyé que los
principales factores que inciden en el fracaso de los emprendimientos en Colombia
por orden son: financiero, organizacional, mercadeo, recursos humanos, entorno y
operativo; como causas principales definen la falta de ingresos y de financiamiento,
no conseguir que la ejecucion sea igual a la planeacion, crisis econémicas o

politicas y falta de indicadores o seguimiento.(p.26).

A continuacion, en el grafico 4 se evidencia en el estudio cuales fueron los

principales factores que incidieron en el fracaso de los emprendedores en Colombia:
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Grafico 4. Principales factores que inciden en el fracaso en el

emprendimiento en Colombia

250 —
200 —
5.0 —
0.0 —
80 —
00 —

% FINANCIERO  ORGANIZACIONAL ~ MERCADEO RECURSOS HUMANOS  ENTORNO OPERATIVO
FINANCIAL ORGANIZATIONAL ~ MARKETING ~ HUMAN RESOURCES ENVIRONMENT  OPERATIONAL

D

Fuente: Prado & Alfonso (2015). ¢ Por qué los negocios fracasan en Colombia? The Failure

Institute, p.25.

Como se observa en el grafico 4, los aspectos financieros fueron los principales
factores de fracaso en la creacion de empresas en Colombia, seguido por aspectos
organizacionales, de mercadeo, de recursos humanos, del entorno y finalizando los

operativos.
A continuacién, se define por cada componente cuales fueron las problematicas que

mas se presentaron en el manejo de las organizaciones segun la opinidon de los

encuestados:
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Entre las principales causas que los aspectos financieros sean los de mayor fracaso
se encuentran: ingresos propios insuficientes para subsistir, problemas de
financiamiento, exceso de gastos operativos, retraso de pagos de los clientes,
problemas de crédito con proveedores y mala administracion del dinero. En el
grafico 5 se observan las principales causas del fracaso del emprendimiento en

Colombia en el aspecto financiero segun la opinién de los encuestados:

Grafico 5. Principales causas del fracaso de los emprendimientos en

Colombia en finanzas
INGRESOS PROPIOS INSUFICIENTES PARA SUBSISTIR 2| gly
INSUFFICIENT INCOME TO SURVIVE J/0
PROBLEMAS DE FINANCIAMIENTO (PRESTAMOS) |B Bu/
FINANCING PROBLEMS (LDANS) U/0
EXCESO DE GASTOS OPERATIVOS |7 I[y
EXCESSIVE OPERATING EXPENSES /0
RETRASO DE PAGOS DE LOS CLIENTES |5 [][y
DELAYED CLIENT PAYMENTS U /0
PROBLEMAS DE CREDITO CON PROVEEDORES |4 Oly
PROVIDER CREDIT ISSUES U /0
MALA ADMINISTRACION DEL DINERO |3 3[y
POOR MONEY MANAGEMENT J/0

A
%00 30 100 150 200 250

Fuente: Prado & Alfonso (2015). ¢ Por qué los negocios fracasan en Colombia? The Failure

Institute, p.34.
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Segun el estudio, entre las principales causas que el aspecto organizacional o de
administracién fracase en los emprendimientos en Colombia se encuentran:
problemas en la ejecucién, planeacion deficiente, falta de indicadores y de métodos
de gestion, conflicto entre accionistas o socios, estructura organizacional
inadecuada, falta de manejo de informacién, exceso de delegacién y falta de
supervision y falta de pasion y motivacion. En el grafico 6 se observan las principales
causas del fracaso del emprendimiento en Colombia en el aspecto organizacional o
de administracién segun la opinion de los encuestados:

Grafico 6. Principales causas del fracaso de los emprendimientos en

Colombia en organizacion o administracion
P M N SROBLEMS
EXECUTION PROBLEMS ' A
PLANEACIGN DEFICIENTE a
DEFICIENT PLANNING I47/D
WD MGV MERS BN
LACK OF INDICATORS/MANAGEMENT MEASUREMENTS 5 0
CONFLICT BETWEEN SHAREHOLDERS/PARTNERS B/ﬁ
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL INADECUADA
INADEQUATE ORGANIZATIONAL STRUCTURE ILEA1SAY

POBRE MANEJO DE INFORMACION " 29/
POOR INFORMATION MANAGEMENT .L/0

EXCESO DE DELEGACION Y FALTA DE SUPERVISION
EXCESSIVE DELEGATION AND LACK OF SUPERVISION 9.5%
FALTA DE PASION Y MOTIVACION
LACK OF PASSION OR MoTIVATION A %
I 1 | | I I I 1 | |
%00 20 40 60 80 100 120 140 16.0 18.0

Fuente: Prado & Alfonso (2015). ¢ Por qué los negocios fracasan en Colombia? The Failure

Institute, p.36.



Segun el estudio, entre las principales causas que el aspecto de mercadeo fracase
en los emprendimientos en Colombia se encuentran: problemas con la promociéon y
publicidad, punto de venta inadecuado, débil estudio de mercado, mala seleccion
de mercado meta, pérdida de clientes de forma dramatica, asignacion no adecuada
del precio, mal disefio del producto y mal disefio del empaque o envase. En el
grafico 7 se observan las principales causas del fracaso del emprendimiento en

Colombia en el aspecto de mercadeo segun la opinion de los encuestados:

Grafico 7. Principales causas del fracaso de los emprendimientos en

Colombia en mercadeo

PROBLEMAS CON LA PROMOCIGN/PUBLICIDAD 75%

PROMOTION/PUBLICITY PROBLEMS  IREESILY
BN E PO R SALE

INADEQUATE POINT OF SALE 17.9%
WEAK MARKET STUDY 15.5%
MALA SELECCIGN DE MERCADO META 3.0%
POOR SELECTION OF TARGET MARKET :U/0
PERDIDA DE CLIENTES DE FORMA DRAMATICA (9 4%
DRAMATIC LOSS OF CLIENTS /0

ASIGNACION NO ADECUADA DEL PRECIO 12.1%
INADEQUATE PRICE POINT /0

MAL DISENO DEL PRODUCTO 0

MAL DISENO DE EMPAQUE 0 ENVASE 5 S[y
POOR PACKAGING DESIGN IREASIAY

©“00 20 40 60 80 100 120 140 160 180

Fuente: Prado & Alfonso (2015). ¢, Por qué los negocios fracasan en Colombia? The Failure

Institute, p.42.
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Segun el estudio, entre las principales causas que el aspecto de recursos humanos
fracase en los emprendimientos en Colombia se encuentran: falta de desarrollo del
personal, problemas en las compensaciones, falta de seleccion adecuada, robos
por parte del personal y rotacion de personal. En el grafico 8 se observan las
principales causas del fracaso del emprendimiento en Colombia en el aspecto de

recursos humanos segun la opinion de los encuestados:

Grafico 8. Principales causas del fracaso de los emprendimientos en

Colombia en recursos humanos

FALTA DE DESARROLLO DEL PERSONAL 26 zry
LACK OF STAFF DEVELOPMENT 1£/0

PROBLEMAS EN COMPENSACIONES 0
COMPENSATION ISSUES 24.3%

FALTA DE SELECCION ADECUADA 8.5
POOR HIRING DECISIONS J/0

ROBOS POR PARTE DEL PERSONAL
THEFT

17.9%

ROTACIGN DEL PERSONAL 0
el 13.2%
I

%00 50 100 (5.0 20.0 250 30.0

Fuente: Prado & Alfonso (2015). ¢ Por qué los negocios fracasan en Colombia? The Failure

Institute, p.47.
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Segun el estudio, entre las principales causas que el aspecto entorno fracase en los
emprendimientos en Colombia se encuentran crisis econdmicas o politicas,
problemas con proveedores o contratistas, entrada de un competidor fuerte,
cambios repentinos en gustos de clientes, reformas legislativas, descontento de
grupos de interés, aparicion de nuevas y mejores técnicas o tecnologias y
problemas con grupos delictivos. En el grafico 9 se observan las principales causas
del fracaso del emprendimiento en Colombia en el aspecto entorno segun la opinion

de los encuestados:

Grafico 9. Principales causas del fracaso de los emprendimientos en

Colombia en el entorno

CRISIS ECONOMICA Y/0 POLITICA
economic or poLiTicat caisis IEARKZ
PROBLEMAS CON PROVEEDORES 0 CONTRATISTAS
provIDER OR coNTRACTOR PROBLEMS MLLUKA
ENTRADA DE UN COMETIDOR FUERTE 12.6%
ARRIVAL OF STRONG COMPETITOR HRLLALSXA!
CAMBIOS REPENTINOS EN GUSTOS DE CLIENTES (2.1%
UNEXPECTED CHANGE IN CLIENT TASTES MRCELNLY
REFORMAS LEGISLATIVAS 0
LEGISLATIVE CHANGE 10.8%
DESCONTENTO DE GRUPOS DE INTERES
(COMUNIDADES CERCANAS, MEDIOS DE COMUNICACION, OMGS 0 AUTORIDADES) "]5/6

INTEREST GROUP DISCONTENT
(LOCAL COMMUNITIES, MEDIA, NGOS, OR AUTHORITIES)

APARICION DE NUEVAS Y MEJORES TECNICAS/TECNOLOGIAS
ARRIVAL OF NEW AND IMPROVED TECHNIQUES/TECHNOLOGIES IR
PROBLEMAS CON GRUPOS DELICTIVOS
CRIMINAL ACTIVITY
| | | | I |
%00 50 100 (50 200 25.0

Fuente: Prado & Alfonso (2015). ¢ Por qué los negocios fracasan en Colombia? The Failure

Institute, p.52.
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Finalizando el estudio, se comprobd que entre las principales causas que el aspecto
operativo fracase en los emprendimientos en Colombia se encuentran: problemas
de tamafo en la capacidad instalada u otro requerimiento técnico, problemas con
las materias primas, problemas en la aplicacién de patentes. En el grafico 10 se
observan las principales causas del fracaso del emprendimiento en Colombia en el

aspecto operativo segun la opinion de los encuestados:

Grafico 10. Principales causas del fracaso de los emprendimientos en
Colombia en lo operativo

PROBLEMAS DE TAMANO, CAPACIDAD INSTALADA
Y/0 0TROS REQUERIMIENTOS TECNICOS
PROBLEMS WITH SIZE, CAPACITY,

AND/OR OTHER TECHNICAL REQUIREMENTS

PROBLEMAS CON LAS MATERIAS PRIMAS
PROBLEMS WITH RAW MATERIALS

PROBLEMAS EN LA APLICACION DE PATENTES
PATENT PROCESS PROBLEMS

%00 50 100 150 200 250 300 350 400 450 500

Fuente: Prado & Alfonso (2015). ¢ Por qué los negocios fracasan en Colombia? The Failure

Institute, p.57.

En Colombia existen muchas entidades del sector publico y privado que fomentan
y promueven el emprendimiento con el objetivo de financiar proyectos, crear
empresas, empleos y promover el crecimiento de la economia; estas entidades por
lo general trabajan bajo una metodologia en la cual realizan procesos de
acompanamiento y seguimiento a los emprendedores y mediante este
acompanamiento realizan una formulacion que les permite identificar ideas de
negocio y estructurar un plan, estos planes son llamados comunmente plan de
negocio; estos planes son formulados teniendo en cuenta todas las areas de la
empresa y analizan diversos componentes y elementos dentro de ellos, al momento
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de ya ser finalizado el plan de negocio se ejecuta colocando la puesta en marcha

de la empresa.

Estos componentes y elementos en la mayoria de las ocasiones no son evaluados
de forma exitosa por parte de los emprendedores, pues sus empresas terminan por
cerrarse con el paso del tiempo o incluso en algunos casos estas organizaciones ni

siquiera son puestas en marcha.

Cabe mencionar que algunas entidades utilizan modelos internos y herramientas
que han sido adaptadas para la formulacién de planes de negocio, algunas de estas
entidades manejan estructuras mas complejas que otras para formularlos y
realizarlos, pero muchas entidades no analizan todos los componentes y elementos

necesarios debido a la falta de educacién de los emprendedores.

Si bien existen marcos de trabajo para la gerencia de proyectos y herramientas para
la creacion de empresas, los autores de este trabajo no han encontrado evidencia
de herramientas de apoyo para la creacion de empresas que usen buenas practicas
de la gerencia de proyectos, de manera que el objetivo de crear una empresa sea
gestionado adecuadamente y por consiguiente las practicas de gerencia de

proyectos sean probadas ampliamente en la industria.

Como hipotesis se establece que el aporte que puede dar la gerencia de proyectos
desde el area de gestion de riesgos a la creacion de empresas permitiria que los
emprendedores a través de la ejecucion de sus proyectos puedan minimizar la
incertidumbre que los lleva a no querer abrir sus empresas y a los empresarios a
que sus negocios sean sostenibles a lo largo del tiempo o sean viables demostrando
una alta rentabilidad y no entrando en pérdidas.
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1.30bjetivo General

Disefar y validar una herramienta de gestion de riesgos que permita evaluar los

diferentes riesgos en la creacion de empresas.
1.4 Objetivos Especificos

1. Identificar procesos de la gestion de riesgos que puedan ser incluidos y
adaptados en modelos y/o herramientas para la creacion de empresas.

2. Incluir los procesos identificados en el area de gestion de riesgos a los planes
de negocio para la creacion de empresas.
Crear la herramienta de gestion de riesgos para la creacion de empresas.
Validar la herramienta de gestion de riesgos en la creacion de empresas

mediante una prueba concepto.
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1.50rganizacion del Documento

En el presente documento se encuentran los siguientes capitulos:

1. Capitulo 2: contiene la informacion de los antecedentes, marco tedrico, estado
del arte y estado de la practica, donde se contextualiza sobre los contenidos
existentes en la creacion de empresas, ademas el estudio realizado a
entidades que conforman el ecosistema de emprendimiento en la region.

2. Capitulo 3: contiene la metodologia desarrollada que se tuvo en cuenta para la
investigacion, se expone el esquema utilizado para la creacion de la
herramienta.

3. Capitulo 4: contiene la presentacion de la propuesta y la metodologia para
utilizar la herramienta.

4. Capitulo 5: contiene el disefio de experimentacion realizado con sus
respectivas caracteristicas, asi como la informacion de las empresas que
fueron tenidas en cuenta para su aplicacion.

5. Capitulo 6: contiene los resultados obtenidos a partir de la prueba concepto

realizada de la herramienta.
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CAPITULO Il
2. ANTECEDENTES

2.1 Marco Teérico
2.1.1 Gestion de Riesgos

La gerencia de proyectos ha sido estudiada por diversas entidades quienes
proponen marcos de trabajo o metodologias para llevar a cabo un proyecto con
exito, todos estos marcos de trabajo siempre tienen en cuenta o nombran el area o
la tematica de gestion de riesgos como imprescindible para la gerencia de proyectos
y sus procesos. Algunos de los marcos principales mas referenciados en diferentes
paises en gerencia de proyectos que abarcan la gestion de riesgos son: PRINCE2,
PMBOK, MGA.

En el seminario “PRINCE2 Foundation”, dictado en la ciudad de Cali en la
Universidad ICESI (Roessler, 2018), manifiesta que el propdsito de la tematica de
riesgos en PRINCE2 es identificar, evaluar y controlar la incertidumbre y en

consecuencia mejorar las probabilidades para que el proyecto tenga éxito.

En su definicion nombran un riesgo como un evento incierto que si ocurre tiene
impacto en los objetivos del proyecto y que estos no necesariamente son
considerados como problemas, ademas sefiala que no existen proyectos sin

riesgos.

Algunas de las caracteristicas de la tematica de riesgos que nombra el marco de
trabajo PRINCE2 son:

e La gestion de riesgos es una actividad ciclica que se hace por toda la vida
del proyecto.
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e La gestion de riesgos debe ser proactiva siendo anticipada y controlada en
lugar de generar contingencias.
e La gestion de riesgos debe ser eficiente con respecto a los costos.

e La gestidon de riesgos debe ser eficaz.

Ademas de las caracteristicas mencionadas, define dentro de su tematica de

gestion de riesgos los siguientes procesos:

e Identificar
e Evaluar
e Planificar

e Implementar

Por su parte “El Project Management Institute” altamente reconocido por sus aportes
en la gerencia de proyectos a través de su marco de trabajo “PMBOK”, brinda

también informacién sobre el area de gestion de riesgos en un proyecto.

‘PMBOK” (PMBOK, 2017) en su sexta version sefala que la gestidn de riesgos son
procesos que se llevan a cabo dentro de un proyecto con el objetivo de que este se
pueda desarrollar exitosamente como se establece en la planeacion. Los objetivos
de la gestion de riesgos son aumentar la probabilidad y/o el impacto de los riesgos
positivos y disminuir la probabilidad y/o impacto de los negativos, a fin de optimizar

las posibilidades de éxito del proyecto.

Los procesos definidos en la gestion de riesgos de un proyecto de acuerdo con su

version sexta son:

Planificar la gestion de riesgos.
Identificar los riesgos.

Realizar el andlisis cualitativo de riesgos.

B wnh -

Realizar el analisis cuantitativo de riesgos.
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5. Planificar la respuesta a los riesgos.
6. Implementar la respuesta a los riesgos.

7. Monitorear los riesgos.

A través de estos marcos de trabajo se ha identificado que existen riesgos no solo
negativos sino positivos y que estos riesgos siempre estan presentes en todo el
ciclo de vida de los proyectos, ya sea desde su inicio o planeacion, ejecucion,
monitoreo y control, hasta su cierre o finalizacion, por lo que resulta necesario
realizar una gestion permanente que permita identificarlos, analizarlos y plantear las

posibles soluciones.

2.1.2 Modelos de Negocio

Crear una empresa debe tener presente siempre cual es el modelo de negocio de
la organizacion pues definira las bases para su operacion; autores como Alexander
Osterwalder han planteado modelos como el conocido Canvas, este modelo ha sido
ampliamente utilizado en todas las industrias con el objetivo de realizar la
formulacién de algun proyecto o establecer un modelo. (Osterwalder & Pigneur,
2010).

A través del tiempo este modelo ha sido muy utilizado para la formulacion de
proyectos, pero se ha visto la necesidad de adaptarlo con nuevos enfoques que
permitan lograr diferentes objetivos, entre ellos el modelo planteado por Ash Maurya

en su libro Running Lean.

Maurya (2012) Adapté el modelo Canvas para las Star-ups y creo el modelo hoy
conocido como Lean Canvas también utilizado en diferentes industrias. Este modelo
es utilizado comunmente por personas llamadas emprendedores y se apoyan de el
con el objetivo de formular una idea de negocio que les permita estructurar su

planeacion y crear su empresa.
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El modelo Lean Canvas define entre sus componentes los siguientes:

Problema o Problematica.
Solucién.

Propuesta de valor.
Ventaja especial.
Segmento de clientes.
Métricas clave.

Canales.

Estructura de costos.

© © N o o bk~ w N~

Flujo de ingresos.

Estos componentes son desarrollados en un lienzo que se muestra en el grafico 11.

Grafico 11. Modelo Lean Canvas

Problem Solution Unique, Value |Unfair Customer

Proposition Advantage Segments
Top 3 problems | Top 3 features :

'
Single, clear, Can't be easily |Target customers
compeiling copied or bought
messagd that
states why you
- are different and
Key Metrics | worth buying Channels
'
Key activities you < Path to
measure P cuStomers
)
'
Cost Structure Revenue Streams
Customer Acquisition Costs Revenue Model
Distribution Costs Life Time Value
Hosting Revenue
People, elc. Gross Margin
)
PRODUCT ' MARKET

Fuente: Ortega & Ceballos (2015) Design Thinking: Lidera el presente. p.102.
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2.1.3 Emprendimiento

Al resefar la creacidon de empresas como tematica, es importante referirse a
quienes son las personas que estan detras de este objetivo, estas personas
comunmente son llamadas emprendedoras; el termino nos indica que son personas

que tienen iniciativa por desarrollar una actividad.

Segun el texto Marketing, la Administracion y la Gerencia Basica para las MiPymes
colombianas, (Suarez & Garcia, 2012) explica que un emprendedor esta definido
por la Ley 1014 de 2006 como:

“Una persona con capacidad de innovar; entendida esta como la capacidad de
generar bienes y servicios de una forma creativa, metddica, ética, responsable y

efectiva.” (p.13).

Ademas, el texto nos sefiala que la ley nacional de emprendimiento define el término

como:

Una manera de pensar y actuar orientada hacia la creacién de riqueza. Es
una forma de pensar, razonar y actuar centrada en las oportunidades,
planteada con una vision global y llevada a cabo mediante un liderazgo
equilibrado y la gestion de un riesgo calculado, su resultado es la creacion de

valor que beneficia a la empresa, la economia y la sociedad. (p.13).
Por su parte Prado & Alfonso (2015) en su estudio definen el emprendimiento como:
“El desarrollo de un negocio desde la idea inicial hasta convertirla en empresa

rentable donde la ejecucion generalmente es compleja, pues conjuga momentos de

oportunidad y riesgo en la gestion.” (p. 09).
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Ademas de definir los conceptos de emprendimiento y emprendedor, es importante
conocer cuales son las caracteristicas que deben tener los emprendedores; estos
autores definen en su estudio a un emprendedor exitoso como una persona que
debe tener habilidades de planeacion, buen manejo de la comunicacion para lograr
ser asertivo, buen manejo de relaciones interpersonales, conocimientos de gestion,

capacidad para resolucion de conflictos y liderazgo.

Sparano Rada (2014) en su publicacion Emprendimiento en América Latina y su

Impacto en la Gestién de Proyectos nos aclara:

“El GEM (Global Entrepreunership Monitor) considera que son emprendedores en
etapas iniciales las personas adultas propietarias de un negocio siempre que este
no supere los 3,5 afos de antiguedad, aquellos que superan este periodo se

consideran como emprendedores ya establecidos.” (p.97).

2.1.4 Plan de Negocio

Al momento de crear una empresa es inevitable hablar de un plan, pues es
necesario siempre llevar a cabo una planeacién detallada y estructurada donde se

estudie y analice lo que queremos realizar y lo que queremos crear.

Los autores Suarez & Garcia (2012) definen un plan de negocio como:

“Un documento que desarrolla en que va a consistir la actividad de la empresa.
Ofrece una visién global y detallada del proyecto de negocio. Analiza cada una de
las areas de gestidén de la futura empresa tales como produccion, analisis del

mercado, recursos humanos, ventas, estudio econdmico-financiero, etcétera.”
(p.26).
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Autores como Varela (2008) en su libro Innovacion Empresarial, Arte y Ciencia en
la Creacion de Empresas, explica que un empresario antes de involucrarse en una
actividad empresarial realiza un proceso de investigacion donde obtiene informacion
sobre la oportunidad que quiere desarrollar; a partir de esta investigacién procesa y
define estrategias para trabajarla y evaluarla, identificando si realmente existe
potencial; este proceso de estudio lo denomina evaluacion del proyecto, estudio de

factibilidad, plan empresa o plan de negocio.

Varela (2008) en su texto manifiesta que un plan de negocio busca dar respuestas
adecuadas en un momento especifico a las cinco grandes preguntas que todo
empresario, todo inversionista, todo financista, todo proveedor, todo comprador

desea resolver, como:

e ;Qué esy en que consiste la empresa?

e ;Quiénes dirigiran la empresa?

e ;Cuales son las causas y las razones para creer en el éxito empresarial?

e ;Cuales son los mecanismos y las estrategias que se van a utilizar para
lograr las metas previstas?

e ;Qué recursos se requieren para llevar acabo la empresa y que estrategias

se van a usar para conseguirlo? (p.316).

A partir de lo que nos menciona el autor definimos un plan de negocio como el
proceso que realiza un emprendedor con el objetivo de darle vida a una empresa y
marcar su identidad a través de un concepto. En este proceso el emprendedor
define el propédsito que tiene para su proyecto o su empresa, su idea, sus
operaciones, los resultados y lo que aspira con la realizacién de él. En el plan de
negocio se proyecta a futuro como se realizara la empresa con el fin de identificar

soluciones ante los problemas o dificultades que puedan presentarse.
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Varela (2008) explica también las razones externas que justifican la elaboracién del

plan de negocio, entre las cuales expone:

e Es una herramienta necesaria para la busqueda y consecucion de los
recursos del proyecto, especialmente para los recursos financieros. Toda
entidad de crédito y toda persona que planee actuar como inversionista, socio
0 angel inversionista, toda compania de capital de riesgo o toda incubadora
de empresa lo primero que exige, para analizar una posible inversion, es el
plan de negocio.

¢ Ayuda a la consecucion de proveedores y de clientes.

e Facilita todas las labores de difusion de la empresa en el medio externo.
(p.320).

Suarez & Garcia (2012) por su parte también justifican entre algunas de las razones

para realizar el plan de negocio las siguientes:

¢ Ayuda a la toma de decisiones acertada.

e Descubre riesgos ocultos y debilidades permitiendo tomar a tiempo acciones
correctivas.

e Ayuda a identificar nuevas oportunidades para el negocio.

e |dentifica y aclara criterios y supuestos sobre los que se fundamenta la
actividad empresarial.

e Permite el manejo del riesgo y la incertidumbre.

¢ Define las necesidades de inversion y capital.

e Es una forma de visualizar el futuro y sus posibilidades.

e Permite conectar la empresa con su entorno.

e Atrae inversionistas.

e Genera mayor probabilidad de éxito para la empresa.

e Es el punto de referencia para medir el desempefo durante la

implementacion. (p.28).
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El realizar un plan de negocio requiere mucho cuidado por parte del emprendedor,
pues este debe tener conocimiento profundo en su desarrollo, estos conocimientos
nos permitiran explorar el entorno en el cual se desempefara la empresa y nos
permitira evaluar las diferentes estrategias y tacticas que disefiemos, asi como su

impacto y sus consecuencias.

En las definiciones de los autores mencionados se explica que es un plan de
negocio y el por qué es importante realizarlo, toda persona que desee crear una
empresa o convertirse en empresario debe por lo menos tener un plan. Algunos
emprendedores dependiendo de su conocimiento y del alcance de su proyecto
tendran planes mas detallados y estructurados que otros, pues es importante saber

que no existe un modelo unico y que no siempre se realizara de la misma manera.

El plan de negocio ayudara al emprendedor a realizar seguimiento detallado de la
ejecucion de su proyecto para la creacion y puesta en marcha de la empresa, si el
emprendedor ha hecho su plan con todo el profesionalismo posible, esto le
garantizara mayor viabilidad a su proyecto o mayores probabilidades de éxito, pues
los riesgos que se presenten en su ejecucion seran menores o tendran un impacto

menor.

Varela (2008) manifiesta que habra casos en los cuales el documento abunde en
datos, informaciones, calculos, entre otras y casos en los que la informacién no es
tan extensa, puesto que cada empresa y cada empresario requieren un plan
particular para su creacion y debe adecuarse a las exigencias para su ejecucion,
esto implica que algunos componentes y elementos sean irrelevantes para algunas

empresas. (p.322).

Elaborar un plan de negocio involucra investigar y obtener informacién, evaluarla y
tomar decisiones sobre las estrategias que se desarrollen por cada componente en

cuanto a sus diferentes elementos, como resultado obteniendo un analisis, de esta
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manera se concibe el plan de negocio como una serie de analisis que se
retroalimentan y se complementan entre si, pues la informacién que se suministre

en un componente servira de referente para realizar el otro.

Realizar un plan de negocio no requiere de un orden especifico pues no es
necesario terminar un analisis para iniciar con otro, el autor sugiere realizar el plan
de forma simultanea en cada uno de sus analisis, pues esto generara mayor
impacto, recomienda avanzar en su desarrollo en forma de espiral, pues a medida
que se consigue mas informacion ayudara al emprendedor a tener en cuenta los
diferentes analisis, a tomar mejores decisiones y a evaluar como las estrategias que

se generen en uno tendran impacto sobre el otro.

Varela (2008) manifiesta que un plan de negocio contiene diferentes analisis, pero
esto puede variar dependiendo del alcance del proyecto en lo que él se refiere a la
complejidad de la empresa, ademas existen otras variables que ocasionaran
diferencias como lo son la experiencia del emprendedor, la disponibilidad de
recursos y de tiempo y el conocimiento de la operacion o del sector, como resultado
esto marcara distintos niveles de detalle y de precision en los diferentes

componentes que contenga el plan.

Como se acaba de mencionar un plan de negocio contiene componentes y
elementos que abarcan todas las areas posibles que tendra la empresa,
componiendo una estructura que permitira poner en marcha el negocio, sin

embargo, diferentes autores deciden nominarlos de diferentes maneras.

A continuacion en la tabla 1, se muestra un paralelo con los componentes que

definen los autores Suarez & Garcia (2012) y Varela (2008) para un plan de negocio:
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Tabla 1. Paralelo comparativo de los componentes de un plan de

negocio
Segun el componente | Suarez & Garcia (2012) Varela (2008)
o area de la empresa
Mercadeo Plan de mercados Analisis de mercado
Operativo-técnico Plan de operacion Analisis técnico

Plan de puesta en

marcha o plan operativo

de accion
Organizacional y legal | Plan de organizacién Analisis administrativo
Analisis legal, ambiental
y social
Financiera Plan econémico- Analisis econdmico
financiero Analisis financiero
Riesgos Plan de contingencia Analisis de riesgos e
Impactos del proyecto intangibles
Analisis de sensibilidad
Final Resumen ejecutivo Evaluacién integral del
Plan de salida proyecto

Documento final

Como se puede observar en la tabla 1, los autores nombran de forma diferente los
componentes que segun ellos debe contener un plan de negocio, sin embargo, la
mayoria de estos tienen aspectos y elementos en comun. A continuacion, se definen
los componentes y elementos mas importantes que debe contener un plan de

negocio segun los autores:
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1.

Plan de mercados o analisis de mercado: pretende validar si realmente
existen clientes para los productos y servicios que la empresa quiere
producir, también pretende investigar si estos clientes estan dispuestos a
pagar los precios que se establecieron, conocer cuales medios utilizarian
para realizar los pagos asi como las condiciones de financiacion, definir la
cantidad de productos y servicios que se pueden vender, definir estrategias
de mercadeo y ventas, conocer los canales que sean mas favorables para
distribuir los productos o servicios, conocer las fortalezas y debilidades
propias y de la competencia, identificar el entorno y el sector en el cual opera
la empresa, identificar comportamientos del consumidor y definir estrategias

de comunicacion y promocion.

Un analisis de mercado es fundamental para realizar un plan de negocio y
para crear una empresa, por eso es necesario que el emprendedor tenga

disponibilidad y dedicacion suficiente para elaborarlo de la mejor manera.

Cuando se realiza un andlisis de mercado es necesario realizar una
investigacién previa que nos permita validar la viabilidad de nuestra empresa;
existen diferentes metodologias que el emprendedor puede aplicar, entre las
cuales estan: encuestas de diferentes estilos, paneles, informacion a través

de fuentes secundarias, observacion, entre otras.

El objetivo del analisis de mercado sera investigar aquellos aspectos de los
cuales el emprendedor tiene inquietudes para que le permita obtener
informacion que le facilite la toma de decisiones. Los elementos basicos que

debe contener el analisis de mercado son:

e Investigacion de mercados.

e Analisis del sector.
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e Analisis del mercado.

e Analisis de la competencia.

e Estrategias de mercadeo.

e Estrategias de distribucion.

o Estrategias de precios.

e Estrategias de aprovisionamiento.
o Estrategias de comunicacion.

e Estrategias de promocion.

e Estrategias de servicio.

e Proyeccion de ventas.

e Presupuesto para las estrategias de mercadeo.

2. Plan de operacion o analisis técnico: pretende comprobar la factibilidad en el
disefio y elaboracion de los productos o servicios, ademas verificar si es
posible comercializarlos con facilidad, con la cantidad y el costo requerido.
Para realizar los productos y servicios es necesario identificar maquinarias,
equipos, tecnologia, insumos, materias primas, suministros, procesos,
talento humano en cantidad y calidad y proveedores. El analisis técnico es
un complemento para el analisis de mercado, pues la produccion tendra
como objetivo cubrir las ventas que se identifiquen previamente. Los

elementos basicos que debe contener el analisis técnico son:

¢ Anadlisis de producto y fichas técnicas de los productos.
e Estado de desarrollo.

e Proceso de implementacion del negocio.

e Infraestructura.

e Equipos y maquinarias.

¢ Plan de produccién.

e Plan de consumo.
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3.

5.

e Plan de compras.

e Sistemas de control.

Plan operativo o de accion: permite definir las actividades, responsables y el

cronograma, con el fin de realizar el proyecto y poder realizar el seguimiento.

Plan de organizacion o analisis administrativo: pretende definir las
caracteristicas necesarias para la organizacion, su estructura y estilo de
direccion, mecanismos de control, las politicas de administracién de personal
y de participacion de los propietarios en la gestion y en los resultados y la
posibilidad de contar con estos elementos. Los elementos basicos del

analisis administrativo son:

e Grupo empresarial.

e Personal ejecutivo.

e Estructura organizacional.
e Empleados.

¢ Organismos de apoyo.

Analisis legal, ambiental y social: este analisis tiene como objetivo definir la
legalidad y el aspecto social para que la empresa funcione, definir el tipo de
sociedad y las obligaciones tributarias, comerciales y laborales, analizar el
impacto que genera el proyecto en la comunidad y determinar los permisos

requeridos. En este analisis se deben definir los siguientes elementos:

e Aspectos legales.

e Aspectos de legislacion urbana.
e Analisis ambiental.

e Analisis social.

¢ Analisis de valores personales.
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6. Plan econdmico o analisis econémico: tiene como objetivo determinar las
condiciones economicas del proyecto para su ejecucion; se compone de los

siguientes elementos:

e Inversién en activos fijos.

e Inversion en capital de trabajo.

e Presupuesto de ingresos.

e Presupuesto de materias primas, servicios e insumos.
e Presupuesto de personal.

e Presupuesto de otros gastos.

e Deducciones tributarias.

e Analisis de costos.

7. Plan financiero o analisis financiero: determina las necesidades de recursos
financieros, las fuentes y sus condiciones, ademas, las posibilidades de tener
acceso real a estas. Este analisis nos permite también determinar la liquidez
de la organizacion y elaborar las proyecciones financieras. En el analisis

financiero es recomendable determinar los siguientes elementos:

¢ Flujo de caja.
e Estado de resultados.
e Balance general.

e Estrategias financieras.
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8. Plan de contingencia o analisis de riesgos e intangibles: pretende identificar
variables y aspectos dentro del plan de negocio que puedan ser considerados
a un posible cambio porque afecta la viabilidad del proyecto, ademas medir
el impacto que pueda contener ese cambio y las acciones correctivas que
sean necesarias realizar. Este analisis también nos permite evaluar aquellos

aspectos que por alguna circunstancia no han sido incluidos.

Para realizar este analisis se requiere de la mayor honestidad posible, pues
de él saldran identificados los puntos débiles del proyecto y las acciones
correctivas necesarias, este analisis definira acciones preventivas para
ejecutar el proyecto y le da la posibilidad al emprendedor de tener planes de
accién para dirigir la empresa. Los elementos que componen este analisis

son:

e Condiciones del entorno.
e Riesgos de mercado.
¢ Riesgos técnicos.

e Riesgos economicos y financieros.

9. Evaluacién integral del proyecto: En la evaluacién integral del proyecto se
evaluan los principales indicadores de viabilidad, se hace un analisis sobre
los impactos que segun esos indicadores tienen los cambios en las variables
del proyecto, se identifican variables y aspectos criticos y finalmente se da

una vision especifica de su posibilidad.
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10.Analisis de sensibilidad: pretende analizar el impacto en la toma de
decisiones sobre las principales variables del proyecto. En este analisis se
determina el rango que soportan las diferentes variables del proyecto y es en
este donde se debe proponer acciones especificas de seguimiento y control

junto con estrategias para los casos en los que los problemas se presenten.

Al finalizar el proceso de elaboracion del plan de negocio, se formaliza en un
documento; este documento contiene los diferentes analisis realizados en cada
componente del plan y la informacion que da respuesta a las cinco preguntas
planteadas en el inicio, ademas el documento servira para presentarlo ante los
diferentes interesados ya sea con el fin de obtener financiacion o demostrar su
viabilidad.

2.2 Estado del Arte/Trabajos Relacionados

Desde el ambito empresarial se hace bastante énfasis e importancia en el area de
gestion de riesgos para cualquier tipo de industria, ya sea para gerenciar un
proyecto en una organizacion o para una continua operacion, pero esta no es tenida

en cuenta aun como un area de gestion al momento de crear una empresa.

Desde los modelos para realizar planes de negocio se ha tenido en cuenta en
algunos casos realizar un analisis de riesgos, que permita a los emprendedores
identificar cuales son esas posibles barreras u oportunidades que se pueden
presentar al momento de ejecutar los planes de negocio, pero estos analisis no son
suficientes para que los emprendedores puedan gestionar de forma adecuada los

riesgos de sus proyectos.

Si bien estos analisis de riesgos son tenidos en cuenta al realizar un plan de
negocio, no son tenidos en cuenta como una gestion que sea imprescindible en todo

el ciclo de vida del proyecto.
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2.3 Estado de la Practica

Diversas entidades del sector publico y privado en Colombia promueven el
emprendimiento a través de sus diferentes programas o unidades con el objetivo de

fortalecer la economia y generar empleo en la region.

Se realiz6 un estudio en el departamento del Valle del Cauca a través de encuestas
a estas entidades con el fin de identificar y conocer practicas utilizadas para la
creacion de empresas. Entre las entidades estudiadas estan: SENA, Camara de

comercio, Universidad ICESI, Universidad Javeriana, Fundacion WWB Colombia.

En esta encuesta se interrog6 acerca de las metodologias y herramientas utilizadas
para las asesorias en la creacion de empresas, asi mismo la opinién de estas sobre
cuales son los requerimientos mas importantes para ser empresario, cuales son los
componentes y elementos claves para desarrollar un plan de negocio y como

trabajan la gestidn de riesgos.

Estas empresas afirmaron en sus respuestas realizar como acto previo del proceso
de creacion, sensibilizaciones y talleres de ideacion, con el fin de ayudar a los
emprendedores a conocer sus programas Yy definir una idea de negocio, ademas,
algunas de ellas manifestaron utilizar metodologias propias adaptadas de
herramientas que ya han sido creadas para la formulaciéon de proyectos o para
definir modelos de negocio, otras manifestaron utilizar herramientas ya conocidas

en formulacién de proyectos como modelo Canvas y modelo Lean Canvas.

Seguidamente, manifestaron iniciar un proceso de acompanamiento con el
emprendedor a través de un asesor que brinda asesorias para desarrollar un plan
de negocio; este plan por lo general es trabajado bajo formatos propios, pero con

los mismos componentes que se evaluan y que se ejecutaran en el proyecto al

42



momento de crear la empresa o formalizarla. Entre los componentes destacados y

en comun se encuentran los siguientes:

La planeacion estratégica donde se define la mision de la empresa, vision,

problematica a resolver, diagndstico estratégico, estrategias externas e internas.

El analisis o estudio de mercado donde definen su mercado y sus clientes,
capacidad de mercado, analisis del sector, analisis de la competencia, estrategia de
distribucion, estrategia de comunicacion y publicidad, estrategia de promocion,
estrategia de precio, estrategia de servicio y proyeccién de ventas, este analisis

parte de un estudio previo o una investigacion.

El analisis técnico donde se definen procesos, caracteristicas técnicas, fichas

técnicas de los productos o portafolio de servicios y la capacidad instalada.

El analisis organizacional y legal donde se define el organigrama, cargos, funciones,

tipo de sociedad a establecer, normatividad y aspectos legales.

El analisis financiero y econdémico donde se definen inversiones, costos, utilidad,

tasa interna de retorno, valor presente neto, capital y punto de equilibrio.

Ademas de estos componentes, algunas entidades afirmaron realizar un analisis de
riesgos para evaluar riesgos internos y externos al momento de crear la empresa.
Los riesgos que se evaluan son referentes a aspectos técnicos, de mercado o
comerciales, de talento humano, de normatividad, medio ambiente y otros, dando

como opcion definir un plan de mitigacion.

A partir de la investigacion realizada se concluyo:
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1.

Un emprendedor es considerado por las acciones que toma para la

creacion de su empresa, tales como:

e La elaboracion de un plan de negocio o estudio de factibilidad.

e La constitucion formal y oficial de su empresa.

e La puesta en marcha de su plan de negocio.

e La administracion de su propio negocio durante al menos tres afos de

operacion.

El componente principal y esencial al momento de crear cualquier
empresa y desarrollar un plan de negocio para todas las personas
encuestadas siempre es el analisis de mercado, pues en él se demuestra

la validacién de mercado que tiene la empresa y su viabilidad.

Al momento de definir la idea de negocio es importante realizar una
formulacién, donde la gran mayoria de las personas encuestadas
coincidié en trabajar con modelos como el Lean Canvas, pues lo
consideran apropiado para trabajar con ideas de negocio. Este modelo
define claramente una problematica, una solucion, aspectos de su
mercado, costos, ventas y lo mas importante la propuesta de valor que

aporta el factor innovador que va a tener la empresa.

Como conclusion también se evidencié que todas estas personas que
trabajan en el ecosistema de emprendimiento evaluan cual es el
componente innovador que aporta la empresa y que impacto puede tener
en el desarrollo de la idea, por lo que es importante que la persona que
desee crear la empresa cuente con una experiencia minima en el sector,
habilidades personales fuertes como creatividad y ademas que
demuestre conocimientos solidos para desarrollar la idea durante su

creacion.
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5. Un aspecto que se pudo destacar al momento de aplicar la encuesta fue
que algunas empresas utilizan herramientas con componentes en comun
como el de mercado y el financiero, ademas algunas herramientas
utilizadas analizan los factores de riesgos a través de matrices como el
analisis DOFA y de manera propia y poco detallada se hace un analisis
de riesgos, sin embargo el anadlisis de riesgos que se realiza es
insuficiente y muchos emprendedores que crean sus empresas no
conocen todos los riesgos que puede tener su plan de negocio y su
proyecto, tampoco se dimensiona o se evalua que tan grandes pueden
ser los riesgos que son identificados con estas herramientas o formatos,

por lo que esto genera gran incertidumbre.

6. Al tener un analisis de riesgos insuficiente los emprendedores no tienen
seguridad y confiabilidad de que sus empresas funcionaran
adecuadamente, lo que en un futuro podria desencadenar en pérdidas
para la empresa o el cierre de esta al no tener una viabilidad y una

sostenibilidad suficiente.
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CAPITULO Il
3. METODOLOGIA

A continuacion, en el grafico 12 se presenta el diagrama de flujo donde se

evidencian los procesos que se realizaron con el objetivo de disefar y validar la
herramienta de gestion de riesgos:

Grafico 12. Diagrama de flujo de metodologia desarrollada para el disefio y
validacion de la herramienta para la gestion de riesgos en la creacion de

empresas

1. Investigacion a
entidades del ecosistema
de emprendimiento en el

departamento.

2. Investigacion de
herramientas utilizadas
para la formulacién de

planes de negocio .

3. Investigacion de
procesos del area de

gestion de riesgos segun
estandares mundiales de
proyectos.

4. Creacion de la
herramienta para la
gestion de riesgos y

manual.

5. Validacién de

la herramienta a

través de prueba
concepto.
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1. Como primer proceso se realizé una investigacion a diferentes entidades que
trabajan el emprendimiento en la regién con el objetivo de identificar y
conocer metodologias o practicas disefiadas y desarrolladas para la creacién

de empresas.

2. Como segundo proceso se realizdé una investigacion para conocer cuales
eran las herramientas utilizadas por algunas entidades que trabajan el
emprendimiento a través de la formulacion de planes de negocio con el
objetivo de identificar los componentes y elementos trabajados en estas y

apropiarlos en la herramienta.

3. Como tercer proceso se realizd una investigacion en marcos de trabajo y
metodologias que manejan estandares mundiales para la gerencia de
proyectos con el fin de identificar y conocer en el area de gestion de riesgos,
cuales eran los procesos tenidos en cuenta y a partir de esta investigacion
incluir aquellos procesos que se puedan establecer y apropiar en la

herramienta.

4. Como cuarto proceso y a través de los resultados obtenidos de estas

investigaciones se crea la herramienta con el respectivo manual para su uso.

5. Como quinto proceso y final, ya con la herramienta creada y el manual de
uso creado, se da paso a la validacion de la herramienta mediante una

prueba concepto a emprendedores de la regién.

A continuacion, en el grafico 13 se demuestra como la gestion de riesgos a través
de la herramienta se aplicaria a cada uno de los componentes y elementos del plan

de negocio:
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Grafico 13. Diagrama aplicacion de la gestion de riesgos a los componentes

de un plan de negocio

1. Planeacion Estratégica
(Mision, vision, diagnostico
estratégico, estrategias externas
y estrategias internas.)

2. Andlisis de Mercado
(Investigacion de mercados,
analisis del sector, cliente,
analisis de la competencia,
estrategia de comunicacion y
promocion, estrategia de precio,
distribucion y comercializacion,
innovacion, estrategia de servicio
y proyeccion de ventas.)

Gestidn de Riesgos

3. Analisis Técnico
(Procesos, caracteristicas de los
productos y servicios, Ficha
técnica, proveedores e
infraestructura.)

4. Analisis Organizacional y
Legal (Organigrama, talento
humano, cargos, funciones y
aspectos legales como tipo de
sociedad, normatividad, entre
otros.)

5. Analisis Financiero y
Econdmico (inversiones,
contabilidad, liquidez, costos,
ingresos y utilidad, TIR, VPN,
capital, punto de equilibrio.)
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Como se observa en el disefio del grafico 13, la gestion de riesgos deberia ser
aplicable a los diferentes componentes de un plan de negocio que tenga como
objetivo la creacion de una empresa o bien sea para evaluar cada una de estas

areas en una empresa que ya esté en operacion.

Es importante identificar cuales son los riesgos que se pueden presentar en cada
uno de los componentes. A continuacion, nombraremos porque es importante

analizar los riesgos en cada componente:

En el punto 1 del grafico se presenta como la gestion de riesgos se aplica a el
componente planeacion estratégica; es importante analizar si la empresa tiene clara
su razén de ser, pues muchas de estas se enfocan en el que ofrecen y no en el para
que existen, ademas analizar cual es su horizonte o a donde quiere llegar, evaluar
cuales son sus puntos fuertes para mantenerlos y cuales son sus debilidades para
mejorarlas; en caso de presentarse riesgos en este componente la empresa podria
perder su horizonte o no ser lo suficientemente competitiva ocasionando que no

obtenga las ventas, utilidades o la rentabilidad esperada.

En el punto 2 del grafico se presenta como la gestion de riesgos se aplica a el
componente analisis de mercado; es importante que la empresa haya identificado
claramente un mercado objetivo, conocer sus caracteristicas e identificar cual es la
necesidad que tiene este mercado, también evaluar cual ha sido el crecimiento o
decrecimiento que tiene el sector econdmico de la empresa a nivel de la ciudad,
region o pais, quien es su competencia y en qué posicion se encuentra actualmente
en el mercado, ademas, en este analisis se evaluan otras caracteristicas como el
sistema de distribucién y estrategias de comunicacion con el objetivo de determinar
si realmente son los adecuados; en caso de presentarse riesgos en este
componente la empresa podria no tener la viabilidad esperada, no darse a conocer

en el mercado, no contar con los clientes esperados, no contar con procesos de
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innovacion suficientes o no obtener el nivel de satisfaccion esperado por el cliente

ocasionando también que no obtenga las ventas o las utilidades esperadas.

En el punto 3 del grafico se presenta como la gestion de riesgos se aplica a el
componente analisis técnico de la empresa; en este componente es importante que
la empresa tenga definido claramente y especificamente que es lo que quiere
ofrecerle al mercado, que cuente con una estrategia de abastecimiento adecuada y
que cuente con la capacidad instalada necesaria para poder cumplir con su
demanda; en caso de presentarse riesgos en este componente la empresa podria
no cumplir con los requerimientos técnicos de los productos que exigen los clientes
o no tener el nivel de calidad esperado, no contar con inventario suficiente para
cumplir con su demanda o no contar con la infraestructura adecuada para su
operacion, ocasionando que no se obtenga el nivel de satisfaccién deseado por el

cliente.

En el punto 4 del grafico se presenta como la gestion de riesgos se aplica a el
componente analisis organizacional de la empresa; en este componente se evalua
que la empresa tenga definido su estructura y su tipo de organizacion, las personas
y perfiles requeridos y que cumpla con la normatividad legal, ambiental y técnica
necesaria; en caso de presentarse riesgos en este componente la empresa podria
no contar con el talento humano necesario para su operacion, no tener un orden en
su estructura organizacional, tener inconvenientes en el manejo de sus
colaboradores, cerrar por falta de cumplimiento de los requerimientos necesarios
para su operacion o ser sancionada con multas por no cumplir con los

requerimientos minimos.
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En el punto 5 del grafico se presenta como la gestion de riesgos se aplica a el
componente andlisis financiero de la empresa; en este componente se evallua que
la empresa cuente con el presupuesto necesario para su inversion, que
econdmicamente sea viable y rentable y que cuente con los flujos de caja o de
entrada necesarios para su operacion; en caso de presentarse riesgos en este
componente, la empresa podria no contar con presupuesto suficiente, no obtener la
rentabilidad o los flujos de caja esperados y en consecuencia ocasionar que el

proyecto no sea puesto en marcha o que la empresa termine cerrando su operacion.
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CAPITULO IV
4. PRESENTACION DE LA PROPUESTA

Como propuesta se disefid la herramienta REM (Risk, Entrepreunership,
Management) para que sea utilizada por emprendedores al momento de poner en
marcha su empresa o bien sea para fortalecerla. La herramienta tiene como objetivo

evidenciar los riesgos para que sean gestionados de forma adecuada.

4.1Procesos Incluidos de la Gestién de Riesgos

La herramienta incluye procesos de la gestion de riesgos que son basados en
practicas actuales de la gerencia de proyectos, estos procesos permiten profundizar
y fortalecer los analisis de riesgos que se hacen para la creacién de empresas. El
emprendedor a través de la herramienta podra gestionar y dar mayor viabilidad a
los proyectos que ejecute disminuyendo la incertidumbre que los riesgos ocasionen,

brindando mayor seguridad y confiablidad en él.
Los procesos de gestion de riesgos que se incluyen en la herramienta son:
1. Identificar los riesgos.

2. Realizar el analisis cualitativo de riesgos.

3. Planificar la respuesta a los riesgos.

4.2Funciones de la Herramienta

De acuerdo con la informacion suministrada por parte del emprendedor esta

herramienta permite:
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Identificar los riesgos que tiene el plan de negocio o la empresa en cada uno

de sus componentes o areas.

Identificar cual es el nivel de riesgo por cada uno de los componentes y

elementos.

Conocer cual es el impacto que tiene cada componente y elemento de

acuerdo con el nivel de riesgo identificado.

Evidenciar de forma grafica los niveles de riesgo que tiene cada componente

y elemento.

Conocer cual es el nivel de riesgo total en el que se encuentra su empresa,

sus areas y sus elementos, siendo este nivel clasificado como:

Extremo: Un nivel de riesgo extremo significa que la empresa debe
entrar en estado de alerta y revisar los aspectos mas criticos en sus
estrategias, para tomar decisiones con urgencia que le permitan

minimizar sus riesgos y poder mantenerse en operacion.

Alto: Un nivel de riesgo muy alto significa que la empresa debe entrar a
revisar los aspectos mas criticos y tomar decisiones en sus estrategias

para minimizar sus riesgos y poder mantenerse en operacion.

Medio: Un nivel de riesgo medio indica que la empresa debe entrar a
revisar los aspectos mas criticos en sus estrategias para encontrar

equilibrio en su operacion.
Bajo: Un nivel de riesgo bajo significa que la empresa se encuentra

funcionando con normalidad, pero presenta fallas moderadas en su

gestion, se recomienda revisar aspectos con el objetivo de mejorar.
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e Muy bajo: Un nivel de riesgo muy bajo significa que la empresa se
encuentra en un estado 6ptimo, pero presenta fallas leves en su gestion,

se recomienda revisar aspectos con el objetivo de mejorar.

La siguiente tabla 2 nos muestra como fueron clasificados los riesgos en la

herramienta segun su escala valorativa:

Tabla 2. Clasificacion del nivel de riesgo de la herramienta
CLASIFICACION DEL NIVEL DE RIESGO

NIVEL ESCALA COLOR
EXTREMO 81% | Hasta | 100%
ALTO 61% | Hasta | 80%
MEDIO 41% | Hasta | 60%
BAJO 21% | Hasta | 40%

MUY BAJO 0% [ Hasta | 20%

El grafico 14 también nos llustra cdémo fueron clasificados los riesgos segun su

escala valorativa:

Grafico 14. Clasificacion del nivel de riesgo

Clasificacion del Nivel de Riesgo

1
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Los colores y porcentajes mostrados en la tabla 2 y en el grafico 14 funcionan para

cada componente y cada elemento que se evalué.

6. Como ultima funcion la herramienta define un analisis global y especifico de
riesgos de la empresa con las causas probables y un plan de respuesta con

posibles estrategias a implementar por cada componente y elemento.

la herramienta evalua cada componente y elemento para que la gestidn de riesgos
sea mas efectiva, se recomienda ser utilizada en el momento en que el usuario ya
tenga su empresa o haya definido su plan de negocio y este en el punto para

ejecutarlo.

4.3Modulos de la Herramienta

La herramienta cuenta con 9 mddulos donde se pueden observar y analizar los

resultados obtenidos. Los médulos fueron definidos asi:

1. Manual de uso: Se explica el objetivo de la herramienta, como se compone
y se usa, su escala valorativa y las posibles opciones de respuesta para el

usuario.

2. Planeacion estratégica: Compuesta por los elementos mision de la empresa,
vision de la empresa, objetivos estratégicos, diagnostico estratégico y
estrategias. En el médulo planeacion estratégica, el usuario responde las

preguntas que se muestran a continuacion en la tabla 3:

55



Tabla 3. Preguntas componente planeacion estratégica

¢, Su empresa actualmente cuenta con una misién?

MISION DE LA ¢, Comprende en su totalidad cual es la mision de su

EMPRESA empresa?
¢, Se encuentra actualmente satisfecho con la misiéon que

tiene su empresa?

¢, Su empresa actualmente cuenta con una vision?

VISION DE LA ¢, Comprende en su totalidad cual es la vision de su
EMPRESA empresa?

¢, Se encuentra actualmente satisfecho con la visién que
tiene su empresa?

OBJETIVOS ¢ldentifica cuales son las areas de su empresa?
ESTRATEGICOS ¢, Su empresa actualmente cuenta con objetivos por cada
una de sus areas?

¢ldentifica las debilidades que actualmente tiene su
empresa?

DIAGNOSTICO |¢Conoce que oportunidades tiene su empresa en el
ESTRATEGICO |mercado?

¢ ldentifica las fortalezas que actualmente tiene su empresa?

¢, Conoce que amenazas tiene su empresa en el mercado?

¢ Ha definido que estrategias adoptar e implementar frente a
sus debilidades?

¢ Ha definido que estrategias adoptar e implementar frente a

ESTRATEGIAS
sus amenazas?

¢ Ha definido estrategias para aprovechar nuevas
oportunidades?

3. Anadlisis de mercado: Compuesto por los elementos investigaciéon de
mercados, analisis del sector, cliente, analisis de la competencia, estrategia
de comunicacion, estrategia de precio, distribucion y comercializacion,
Innovacion, servicio y ventas. En el modulo analisis de mercado, el usuario

responde las preguntas que se muestran a continuacioén en la tabla 4:
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Tabla 4. Preguntas por componente analisis de mercado

INVESTIGACION DE

¢ Ha realizado alguna investigacion de mercados o estudio de mercado con
sus clientes actuales y potenciales?

¢ldentifica la metodologia utilizada en esta investigacion?

MERCADOS ¢, Conoce los resultados que arrojo esta investigacion?
¢, Se encuentra satisfecho con los resultados que arrojo esta investigacion?
3 ¢, Conoce actualmente el sector econémico en el que se desempefia su
ANALISIS DE empresa?
SECTOR ¢ldentifica si el sector al cual pertenece su empresa viene en crecimiento o
decrecimiento?
¢,Su empresa tiene claramente definida su estrategia de segmentacién?
CLIENTE ¢, Su empresa tiene definido cual es su mercado objetivo o su target?

¢ldentifica cuales son las caracteristicas que tienen sus clientes?

¢ Ha disefado algun programa o estrategia de fidelizacién de clientes?

ANALISIS DE LA
COMPETENCIA

¢ldentifica cuales son sus competidores directos?

¢, Conoce cuales son las fortalezas o ventajas de sus competidores?

¢,Cree usted que tiene fortalezas o esta por encima de sus competidores?

¢ Conoce actualmente cuales son los precios que ofrecen sus
competidores?

ESTRATEGIA DE
COMUNICACION

¢,Su empresa actualmente cuenta con un website o pagina web?

¢, Su empresa actualmente cuenta con redes sociales como Facebook,
Instagram, Linkeind u otra?

¢ Se encuentra actualmente satisfecho con el manejo de las redes sociales
o de la pagina web de su empresa?

¢ Actualmente cuenta con un tipo de publicidad como tarjetas de
presentacion, volantes publicitarios o vallas publicitarias?

¢, Su empresa ha participado alguna vez en algun tipo de evento?

¢ Los precios que actualmente manejan sus productos o servicios son
acordes al mercado?

ESTRATEGIA DE [, Los precios que actualmente manejan sus productos o servicios se
PRECIO encuentran por debajo del mercado?
¢ Sus clientes se encuentran satisfechos con los precios que usted
actualmente ofrece?
¢,Conoce actualmente como es su sistema de distribucién?
DISTRIBUCION Y ¢ Se encuentra usted satisfecho con el sistema actual de distribucion y

COMERCIALIZACION

comercializacién que maneja su empresa?

¢ Cuenta usted actualmente con la infraestructura adecuada para soportar
las cantidades vendidas mensuales de productos o servicios?

INNOVACION

¢,Cree usted que sus productos o servicios son innovadores?

¢ Ha planeado realizar algun tipo de innovacién para su empresa en el corto
0 mediano plazo?

¢ Ha realizado algun tipo de innovacién en sus productos o servicios desde
gue inicié su empresa?

SERVICIO

¢,Cree que el servicio al cliente ofrecido por su empresa es el adecuado?

¢ Ha definido alguna estrategia para servicio al cliente?

¢ Ha realizado alguna vez alguna encuesta que evidencie el nivel de
satisfaccion de servicio al cliente?

VENTAS

¢ Realiza usted una proyeccion de lo que quiere vender mensualmente?

¢,Cumple usted con esta proyeccién de ventas o este indicador?

¢, Considera usted que su estrategia de ventas es la adecuada?

¢ Cuenta usted con una base donde este la informacién de los datos de sus
clientes actuales o potenciales, asi como su historial?
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4. Analisis técnico:

Compuesta por los elementos procesos, productos y

servicios, proveedores e infraestructura. En el médulo analisis técnico, el

usuario responde las preguntas que se muestran a continuacién en la tabla

5:

Tabla 5. Preguntas por componente analisis técnico

PROCESOS

¢ Actualmente conoce todos los procesos por los que pasan
sus productos o servicios?

¢, Su empresa cuenta con diagramas que evidencian los
procesos que se realizan?

¢, Se encuentra actualmente satisfecho con la calidad de los
productos y/o servicios que ofrece a sus clientes?

PRODUCTOS Y
SERVICIOS

¢, Conoce en su totalidad todos los productos y/o servicios
que ofrece su empresa?

¢, Conoce todas las caracteristicas que ofrecen sus productos
y/o servicios?

¢, Se encuentra actualmente satisfecho con la cantidad y
variedad ofrecida de productos y servicios?

¢, Cuenta actualmente con fichas técnicas, portafolio o
catalogo para sus productos o servicios?

¢ Maneja algun sistema de inventarios para su empresa?

PROVEEDORES

¢ Cuenta usted con el abastecimiento suficiente para su
produccion y/o comercializacion mensual?

¢ Cuenta usted con los proveedores suficientes en caso de
que haya alguna eventualidad?

¢ Cree usted que la materia prima o suministros ofrecidos por
sus proveedores son adecuados para ofrecer un producto de
alta calidad?

INFRAESTRUCTURA

¢ Considera usted que cuenta con la tecnologia adecuada
para su produccién o comercializacion?

¢ Considera usted que el estado de sus equipos y/o
herramientas es el adecuado para sus funciones?

¢ Cree usted que el espacio con el que cuenta es suficiente
para la operacion de la empresa?

¢, Cuenta usted con el espacio adecuado y las comodidades
necesarias para atender a sus clientes?

¢, Se encuentra satisfecho con la ubicacién geografica de su
empresa?
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5. Analisis organizacional y legal: Compuesto por los elementos organizacion,

talento humano y legalidad. En el modulo analisis organizacional y legal, el

usuario responde las preguntas que se muestran a continuacién en la tabla

6:

Tabla 6. Preguntas por componente analisis organizacional y legal

ORGANIZACION

¢ Sabe actualmente el tipo de organizacion que tiene su
empresa?

¢, Cuenta con algun tipo de convenio o alianza estratégica para
beneficio de su empresa?

¢, Sabe actualmente cual es el tamafio de su organizacion?

¢, Su empresa tiene definida su estructura organizacional?

¢ Tiene definido claramente las caracteristicas que deben tener
cada uno de sus empleados?

¢, Sus empleados tienen claras las funciones que le

TALENTO corresponden en el dia a dia?

HUMANO ¢ Cuenta usted actualmente con un manual de funciones para
cada cargo dentro de la empresa?
¢, Sus empleados cuentan con la formacion y la experiencia
suficiente para desempenarse en los cargos?
¢, Su empresa tiene definido claramente si fue creada como
persona natural o juridica?
¢, Conoce los requerimientos que debe tener la empresa en esa
modalidad?
¢, Se encuentra actualmente satisfecho con este tipo de
constitucién que tiene la empresa?
¢, Conoce usted actualmente todos los requisitos legales para

LEGALIDAD poder tener su empresa?

¢, Su empresa actualmente cuenta con todos los permisos
técnicos necesarios para poder desempefnarse?

¢, Su empresa actualmente cuenta con todos los permisos
ambientales para poder desempenarse?

¢, Su empresa anualmente declara renta y cubre todos los
impuestos vigilados por la ley?

¢, Sus empleados actualmente cuentan con un contrato legal y
formal?
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6. Analisis Financiero: Compuesto por los elementos inversiones, contabilidad,

liquidez, costos e ingresos y utilidad. En el médulo analisis financiero, el

usuario responde las preguntas que se muestran a continuacién en la tabla

7
Tabla 7. Preguntas por componente analisis financiero
¢, Considera usted realizar inversiones para su empresa?
¢, Cuenta usted con el presupuesto suficiente o alianzas para
INVERSIONES |poder realizar estas inversiones?

¢,Conoce usted el valor a invertir?

¢, Conoce usted cual fue el valor de su inversion inicial?

CONTABILIDAD

¢, Su empresa lleva los registros contables mensuales de todos
Sus ingresos y egresos?

¢, Su empresa cuenta con reservas financieras para
eventualidades frente a algun riesgo?

LIQUIDEZ

¢, Considera usted que los flujos de entrada que tiene su empresa
en el dia o mensuales pueden soportar las deudas adquiridas por
esta?

¢, Considera usted que el tiempo de pago realizado a sus
proveedores le permite tener flujo de caja?

¢,Cree usted que cuenta con los suficientes medios para que sus
clientes puedan realizar los pagos?

¢, Considera usted que los tiempos de financiacion para sus
clientes son los adecuados o esperados por ellos?

¢, Cree usted que los tiempos de financiacion de los clientes para
realizar los pagos le permite tener un flujo de caja adecuado?

COSTOS

¢ldentifica usted cuanto es el costo de materia prima o de
suministros por cada producto o servicio?

¢, Considera usted que el costo ofrecido de materia prima o de
mercancia por sus proveedores le permite tener la utilidad
suficiente por producto o servicio?

¢ldentifica usted cuanto es el costo de mano de obra mensual?

¢ ldentifica usted cuanto son los costos indirectos de fabricacion?

INGRESOS Y
UTILIDAD

¢ldentifica usted cual es el porcentaje de utilidad obtenido por
cada producto o servicio?

¢, Conoce usted cuales son los ingresos mensuales para su
empresa?

¢, Se encuentra usted satisfecho con la cantidad de ingresos
mensuales obtenidos por su empresa?
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7. Analisis de riesgos: Define el nivel de precision de conocimiento que se tiene
sobre cada componente, su nivel de riesgo e ilustra mediante un grafico

radial el nivel de riesgo de los componentes.

8. Analisis de causas: Define el nivel de riesgo que se tiene por cada elemento

e ilustra mediante un grafico radial el nivel de riesgo por cada elemento.

9. Plan de respuesta: Demuestra las causas probables de los riesgos, define
los tipos de respuesta a los riesgos, define el tipo de riesgo y las posibles

estrategias que puede implementar el emprendedor.

4.40pciones de Respuesta

La herramienta funciona de acuerdo con la respuesta que suministre el usuario para

cada uno de los elementos por los cuales se indaga.

Con el objetivo que la herramienta fuera mas practica en sus respuestas y tuviera
mayor facilidad de uso, la escala valorativa se seleccion6 de acuerdo con el
conocimiento que tiene el usuario sobre el elemento. A continuacion, se presentan

los diferentes tipos de respuesta y su escala valorativa:

¢ No identifica lo que se le pregunta: tiene una puntuacion 0.
¢ Definitivamente NO: tiene una puntuacién 1.

e Probablemente NO: tiene una puntuacion 2.

¢ NO esta seguro: tiene una puntuacion 3.

e Probablemente Sl: tiene una puntuacion 4.

e Definitivamente Sl: tiene una puntuacion 5.

Para obtener los resultados la herramienta suma los puntajes obtenidos por las

respuestas de cada uno de los elementos de acuerdo con lo que el usuario
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suministr6 y pondera su puntaje final obteniendo un porcentaje por cada

componente, a este porcentaje se le llamara nivel de precision.

Al finalizar las preguntas la herramienta en su médulo de analisis de riesgos muestra
el nivel de precision que tiene el usuario por cada uno de los componentes del plan
de negocio o por cada area de la empresa, el nivel de riesgo por componente es
calculado de acuerdo con el porcentaje carente de precision en una escala
valorativa de 0 a 100%, ademas incluye el grafico radial que le permite visualizar de

forma mas efectiva el nivel de riesgo por componente.

La herramienta en su mddulo analisis de causas pondera el puntaje obtenido por
elemento y define un porcentaje, el nivel de riesgo por elemento es definido de
acuerdo con el carente del porcentaje obtenido en una escala valorativa de 0 a
100%, ademas incluye el grafico radial que le permite visualizar el nivel de riesgo

por elemento.

En el moddulo final llamado plan de respuesta en la seccidn analisis y
recomendaciones muestra las causas de los riesgos identificados en cada
componente y en cada elemento, en la seccién plan de respuesta se define por cada

elemento una accién de respuesta, entre las cuales podra seleccionar:

e Escalar: puede ser utilizada para riesgos positivos y negativos, se aconseja
utilizar cuando la decision y/o la responsabilidad no esta en manos de la
empresa.

e Evitar: se recomienda utilizar solo para riesgos negativos, se aconseja
utilizar cuando se desean realizar cambios previos para que el riesgo
suceda.

e Transferir: se recomienda utilizar solo para riesgos negativos, se aconseja
utilizar cuando se desea transferir el riesgo a otro interesado, sea persona o
entidad.
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e Mitigar: se recomienda utilizar solo para riesgos negativos, se aconseja
utilizar cuando se desean tomar decisiones para reducir la probabilidad del
riesgo.

e Aceptar: puede ser utilizada para riesgos positivos y negativos, se aconseja
utilizar cuando no se desean tomar decisiones al respecto.

e Explotar: se recomienda utilizar solo para riesgos positivos, se aconseja
utilizar cuando hay oportunidades y la empresa quiere que se haga realidad.

e Compartir: se recomienda utilizar solo para riesgos positivos, se aconseja
realizar cuando se quiere compartir con otro interesado los beneficios.

e Mejorar: se recomienda utilizar para riesgos solo positivos, se aconseja

realizar cuando se quiere aumentar la probabilidad de que suceda el riesgo.

Ademas, en la seccidn plan de respuesta la herramienta permite seleccionar si el
riesgo corresponde a un riesgo positivo o negativo con las posibles estrategias a
implementar; cabe resaltar que los resultados seran mas precisos en cuanto la

informacion que suministre el usuario sea mas veraz.
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CAPITULO V
5. DISENO DE EXPERIMENTO DE VALIDACION

En el disefio de experimento se seleccionaron emprendedores del departamento
del Valle del Cauca que se desempenan en el sector de servicios, estos
emprendedores cuentan actualmente con microempresas y empresas pequefas,
sus empresas cuentan con 2 a 4 empleados cada una. A continuacién, se muestran
cada una de las caracteristicas de las empresas que fueron evaluadas por la

herramienta.

1. La primera empresa que se evaluo fue la empresa Amore Mio, algunas de

sus caracteristicas son:

e Pertenece al sector de servicios enfocados al comercio.

e Comercializa accesorios de moda especificamente productos de
bisuteria en la ciudad de Cali y sus alrededores.

¢ No cuenta con un punto de venta oficial.

e Comercializa sus productos por estrategias de venta P.A.P y por
redes sociales.

e Cuenta actualmente con dos asesoras comerciales quienes
inauguraron la empresa.

e No realiza estrategias de publicidad como empresa.

e No cuenta con madurez en su constitucion, lo que significa que no se
encuentra formalizada.

e Como la empresa no se encuentra formalizada no cuenta con un
seguro todo riesgo.

e La empresa cuenta con un plan de negocio desarrollado el cual se

desea implementar.
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2. La segunda empresa que se evalué fue la empresa Dentycare Plus, algunas

de sus caracteristicas son:

e Pertenece al sector de servicios enfocados a la salud.

e Presta servicios de odontologia general y servicios de odontologia
especializada en la ciudad de Palmira.

e Cuenta con un punto de operacion en esta ciudad.

e Cuenta actualmente con tres personas que realizan las funciones de
la empresa, ademas subcontrata especialistas para prestar los
servicios especializados.

e La empresa cuenta con una madurez de afio y medio de operacion y
se encuentra establecida formalmente.

e La empresa cuenta con estrategias de publicidad que tienen poco
tiempo de uso, entre las cuales estan redes sociales, publicidad fisica
como vallas y volantes.

e La empresa no cuenta con un seguro todo riesgo.

3. Latercera empresa que se evaluo fue la empresa Importaciones Herrapartes

S.A.S, algunas de sus caracteristicas son:

e Pertenece al sector de servicios enfocados al comercio.

o Comercializa productos de ferreteria especificamente herramientas de
mecanica automotriz en la ciudad de Cali, Medellin y Bogota.

e Cuenta con un centro de almacenamiento ubicado en la ciudad de
Cali, donde se almacenan y se distribuyen los productos, ademas
utiliza plataformas digitales para comercializarlos.

e Sus asesores comercializan los productos por estrategias de venta
TAT.

e Importa productos de otros paises con el fin de comercializarlos en

varias ciudades.
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e Cuenta actualmente con cuatro empleados.

e Cuenta con pagina web donde ofrece sus productos a través de
catalogos.

e La empresa cuenta con una madurez de dos afios de operacion.

e La empresa se encuentra cotizando un seguro todo riesgo.

La herramienta se ejecuto a los diferentes emprendedores mediante una sesion en
la cual se realizaron las preguntas que contiene cada uno de los componentes y
elementos, después de haber realizado la sesion se presentd el respectivo analisis

y los planes de respuestas a cada uno de ellos.

Los emprendedores verificaron en el informe final si efectivamente en el analisis que
se realizd se describe la situacion real de sus empresas, asi mismo si la herramienta
les generé conocimiento o ayuda en el manejo de sus organizaciones y en

situaciones que desconocian.

Ya entregados los informes finales a los emprendedores, se cuestion6 a cada uno
de ellos con el objetivo de conocer su opinion y valorar la herramienta referente a

las siguientes variables:

Interfaz grafica e interpretacién
Facilidad de uso

Claridad

Exactitud

Asertividad

Analisis

N o g bk~ 0w b=

Simplicidad e intuicion

Estas variables fueron evaluadas por cada uno de ellos con el objetivo de conocer

su nivel de satisfaccion respecto al uso de la herramienta.
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CAPITULO VI
6. RESULTADOS OBTENIDOS

A continuacién, se presentan los resultados obtenidos por cada una de las tres

empresas que se tuvieron en cuenta para la prueba concepto de la herramienta:

1. Para la primera empresa Amore Mio los resultados obtenidos evidenciaron
que se encuentra en un nivel de riesgo BAJO pues su indicador fue de 32,8%

de riesgo total.

e EIl componente planeacion estratégica indico un nivel de riesgo del
36%.

e El componente andlisis de mercado indicé un nivel de riesgo del
50,9%.

e El componente analisis técnico indicd un nivel de riesgo del 35%.

e El componente analisis organizacional indicé un nivel de riesgo del
11,3%.

e El componente analisis financiero indicé un nivel de riesgo del 31,1%.

A continuacion, en la tabla 8 se muestran los resultados obtenidos por cada

componente:

Tabla 8. Analisis de riesgos de la empresa Amore Mio

ANALISIS DE RIESGOS
COMPONENTE NIVEL DE PRECISION NIVEL DE RIESGO
PLANEACION ESTRATEGICA 64,0% BAJO
ANALISIS DE MERCADO 49,1% MEDIO
ANALISIS TECNICO 65,0% BAJO
ANALISIS ORGANIZACIONAL Y LEGAL 88,8% MUY BAJO
ANALISIS FINANCIERO 68,9% BAJO
NIVEL TOTAL 67,2% BAJO
Su empresa actualmente con un
Nivel de Riesgo: BAJO
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A continuacion, en el grafico 15 se ilustra el nivel de riesgo existente por cada

componente:

Grafico 15. Nivel de riesgo por componente de la empresa Amore Mio

Nivel de Riesgo por Componente

PLANEACION
ESTRATEGICA
100,0%

ANALISIS FINANCIERO ANALISIS DE MERCADO

ANALISIS
ORGANIZACIONAL Y
LEGAL

ANALISIS TECNICO

Como se observa en la tabla 8 y en el grafico 15 el analisis de mercado es el

componente con mayor riesgo para esta empresa.
En el analisis de causas se identific el nivel de riesgo que existe en la empresa por

cada elemento. A continuacion, en la tabla 9 se muestran los resultados obtenidos

por cada elemento:
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Tabla 9. Consolidacion de analisis de riesgos por causas de la empresa

Amore Mio
CONSOLIDACION DE ANALISIS DE RIESGOS POR CAUSAS
COMPONENTE NIVEL DE RIESGO ELEMENTOS RIESGO
MISION DE LA EMPRESA -
PLANEACION 0 VISION DE LA EMPRESA o
ESTRATEGICA 36,0% | BAJO | OBJETIVOS ESTRATEGICOS 50%
DIAGNOSTICO ESTRATEGICO 15%
ESTRATEGIAS
INVESTIGACION DE MERCADOS
ANALISIS DEL SECTOR
CLIENTE
ANALISIS DE LA COMPETENCIA
) ESTRATEGIA DE COMUNICACION
ANALISIS DE MERCADO | 50,9% | MEDIO ESTRATEGIA DE PRECIO
DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION 53%
INNOVACION 47%
SERVICIO 53%
VENTAS | 80% |
PROCESOS 7%
. , PRODUCTOS Y SERVICIOS 16%
ANALISIS TECNICO 35,0% | BAJO SROVEEDORES 7
INFRAESTRUCTURA 56%
ANALISIS vy | ORGANIZACION | 30% |
ORGANIZACIONALY | 11,3% | . o |TALENTO HUMANO 10%
LEGAL LEGALIDAD 3%
INVERSIONES 20%
CONTABILIDAD
ANALISIS FINANCIERO | 31,1% | BAJO |LIQUIDEZ
COSTOS

INGRESOS Y UTILIDAD

Como se observa en la tabla 9 en el analisis de causas, la empresa cuenta con altos

niveles de riesgo para los elementos: estrategias, investigacion de mercados,

estrategias de comunicacion, ventas y contabilidad.
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La empresa cuenta ademas con riesgos importantes de nivel medio en elementos
como lo son: objetivos estratégicos, distribucion y comercializacion, innovacion,

servicio e infraestructura.

La empresa cuenta con fallas leves que tienen un nivel de riesgo bajo en elementos
como: misién de la empresa, vision de la empresa, cliente, estrategia de precio,

organizacion, liquidez e ingresos y utilidad.
La empresa cuenta con fallas muy leves en elementos como: diagndstico
estratégico, analisis de la competencia, procesos, productos y servicios, talento

humano, legalidad, inversiones y costos.

A continuacion, en el grafico 16 se muestra el nivel de riesgo por elemento en el

analisis de causas:
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Grafico 16. Nivel de riesgo por elemento de la empresa Amore Mio

Nivel de Riesgo por Elemento
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Como causas principales de los riesgos en sus elementos se analizaron las

siguientes:

e La empresa no tiene definido objetivos estratégicos especificos por area.

e La empresa conoce muy bien cuales son sus debilidades, fortalezas y
amenazas. (riesgo positivo).

e La empresa no ha disefado estrategias para implementar frente a sus
debilidades.

e La empresa no ha disefiado estrategias para implementar frente a sus
amenazas.

e La empresa no ha realizado aun estudios de mercado.

e Laempresa no implementa metodologias para realizar estudios de mercado.
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La empresa conoce muy bien su entorno y el sector en el que se desempenfia.
(riesgo positivo).

La empresa conoce muy bien su mercado objetivo y el perfil de su cliente.
(riesgo positivo).

La empresa no implementa estrategias de fidelizacion de clientes.

La empresa no maneja en su totalidad estrategias de segmentacion de
mercados.

La empresa conoce muy bien cuales son sus competidores directos y que
estrategias implementan. (riesgo positivo).

La empresa no maneja redes sociales.

La empresa no maneja tarjetas de presentacion, volantes ni vallas
publicitarias.

La empresa no ha participado hasta el momento en ningun tipo de evento.
La empresa cree no sentirse satisfecha con los precios actuales que ofrece
a sus clientes.

La empresa no genera estrategias de precio que le permitan alcanzar sus
objetivos.

La empresa no se siente conforme con su sistema actual de distribucion y
comercializacion.

La empresa no disefa productos innovadores, ni crea estrategias
innovadoras por el momento.

La empresa no ha realizado hasta el momento alguna encuesta para conocer
el nivel de satisfaccion al cliente ni tampoco implementa estrategias para
mejorar su servicio.

La empresa no maneja una proyeccion de ventas.

La empresa no maneja una base datos que contenga informacién, historial,
ni preferencias en gustos de sus clientes.

La empresa no maneja un sistema de inventarios.

La empresa no implementa nuevas tecnologias en su modelo de negocio.
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La empresa se siente inconforme por no contar actualmente con un punto de
venta.

La empresa no cuenta con aliados estratégicos que le permitan financiar sus
proyectos o estrategias.

La empresa no cuenta con presupuesto suficiente para financiar sus
inversiones.

La empresa no lleva un registro ordenado de sus ventas y sus gastos.

La empresa no cuenta con un fondo o presupuesto frente a alguna
eventualidad.

La empresa no ofrece diferentes medios de pago para sus clientes, solo se
puede realizar en efectivo.

La empresa no se siente conforme por los precios ofrecidos por sus
proveedores.

La empresa no se siente conforme por los precios ofrecidos por sus
proveedores.

La empresa no se siente conforme con su nivel de ventas mensual o cree

que no es suficiente.

Como plan de respuesta frente a estos riesgos y estas causas se definieron algunas

posibles acciones y estrategias o aspectos para tener en cuenta, los cuales se

nombran a continuacion:

Mitigar: Es importante que la empresa defina objetivos estratégicos para las
diferentes areas de la empresa, como objetivos estratégicos comerciales, de
talento humano, financieros, entre otros.

Mitigar: La empresa tiene muy bien definido sus fortalezas, amenazas vy
debilidades sin embargo no define estrategias a implementar para cada uno
de estos elementos.

Mitigar: Es importante que la empresa defina estrategias para cada una de

sus debilidades con el objetivo de consolidarse en su mercado.
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Mitigar: Es importante que la empresa defina estrategias por cada una de las
amenazas identificadas con el objetivo de lograr ser mas competitiva.
Mitigar: Es importante que la empresa realice un estudio de mercado donde
pueda conocer la percepcion que tienen los clientes sobre la marca, el
comportamiento de sus consumidores, identificar nuevos segmentos o
también conocer un poco mas de sus competidores.

Mitigar: Algunas de las metodologias de investigacion que podria utilizar
seria a través de encuestas a sus clientes actuales y potenciales o como
comprador misterioso acercandose a indagar a sus competidores.

Explotar: La empresa conoce muy bien el sector en el que se desempena por
lo que podria implementar nuevas tendencias que se comercialicen con el
objetivo de tener nuevas oportunidades.

Mejorar: La empresa conoce muy bien el perfil de su cliente y su mercado,
sin embargo, podria aplicar estrategias de segmentacion con el fin de atender
otros segmentos que no son atendidos acorde a sus deseos 0 necesidades.
Mitigar: Es importante que la empresa disefie o cree estrategias que le
permitan fidelizar sus clientes, podria ser a través de estrategias de
promocién como puntos, descuentos, invitaciones a eventos, entrega de
material P.O.P, entre otros.

Explotar: La empresa podria implementar mas estrategias de segmentacion
con el fin de tener mayor cobertura en sus estrategias de publicidad y
promocion.

Explotar: La empresa conoce muy bien su competencia, por lo que podria
implementar benchmarking a través de las estrategias de sus competidores
que hayan tenido éxito.

Mitigar: La empresa tiene una estrategia deficiente en publicidad por lo que
es importante que cree perfiles en las redes sociales para pautar y exhibir

sus productos con el objetivo de darse a conocer.
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Mitigar: Es importante que la empresa disefie tarjetas de presentacion para
entregarlas a los clientes potenciales con el objetivo de darse a conocer.
Mitigar: La empresa debe hacer publicidad mediante eventos en los que
pueda participar, bien sea eventos de emprendimiento o eventos dentro del
sector.

Mitigar: Es importante investigar si los clientes no se sienten satisfechos por
los precios ofrecidos por la empresa, de ser asi se deben implementar
estrategias con el fin de obtener un indicador de satisfaccion al cliente mas
alto.

Mitigar: La empresa podria como estrategia ofrecer una linea de productos
mas econdmica para los clientes con el objetivo de tener una satisfaccion
mas alta.

Mitigar: Es importante que la empresa busque nuevas formas de distribuir y
comercializar sus productos, una de las estrategias que podria implementar
podria ser a través de otras personas o empresas que busquen obtener
ingresos extras.

Mitigar: Es importante que la empresa comercialice nuevos productos con
disefios innovadores o cree estrategias que generen valor agregado con el
objetivo de ser mas atractivos para sus clientes y promover sus ventas,
podria realizarse a través de disefios propios o herramientas tecnolégicas.
Mitigar: La empresa debe disenar y aplicar una encuesta de satisfaccién de
servicio al cliente para conocer su indicador de satisfaccion, esta informacion
le servira poder diseiar e implementar una estrategia de servicio al cliente.
Mitigar: La empresa debe calcular cuanto es el estimado a vender
mensualmente y buscar cumplir ese objetivo.

Mitigar: La empresa debe disefiar una base de datos con la informacién de
sus clientes, datos demograficos, historial de compras, gustos, estilo de vida,

entre otros.

75



Mitigar: La empresa debe crear un sistema de inventarios que le permita
conocer cuantas entradas y salidas de productos tiene mensualmente, de no
hacerlo puede perder los registros de sus unidades.

Mitigar: La empresa debe buscar implementar nuevas tecnologias que le
permitan innovar y atraer mas clientes.

Mitigar: La empresa deberia investigar zonas apropiadas para tener un sitio
en el cual pueda crear su punto de venta para comercializar sus productos y
servicios.

Mitigar: La empresa deberia buscar alianzas con entidades que le permitan
financiar sus proyectos u operacion, bien sea entidades que apoyen el
emprendimiento o que apoyen el sector.

Mitigar: La empresa deberia buscar apoyo financiero de entidades que le
permitan invertir y crecer como organizacion, alguna de estas entidades
puede ser Fondo Emprender.

Mitigar: Es importante que la empresa lleve un registro de lo que vende
mensualmente y lo que gasta para conocer cual su nivel de ingresos, egresos
y utilidad, estos registros los podria hacer a través de herramientas o
programas ofimaticos.

Mitigar: La empresa debe crear un fondo de ahorro que le permita tener
presupuesto para algun riesgo o eventualidad.

Mitigar: La empresa debe tener diferentes medios que le permitan a los
clientes realizar los pagos, bien sea a través de datafono, sistema de
separado por porcentaje, entre otros.

Mitigar: Si la empresa no se siente satisfecha por los precios ofrecidos de la
mercancia por sus proveedores debe buscar nuevos proveedores que le
permitan obtener un porcentaje mas alto de utilidad.

Mitigar: La empresa debe buscar estrategias que le permitan incrementar su
nivel de ventas, podria promover sus ventas a través de sus redes sociales,

eventos en los que pueda participar, nuevas lineas de producto, nuevos
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disenos o estrategias que sean innovadoras, nuevos segmentos de mercado,

entre otros.

2. Para la segunda empresa Dentycare plus los resultados obtenidos
evidenciaron que la empresa se encuentra en un nivel de riesgo BAJO pues

su indicador fue de 28,3% de riesgo total.

e El componente planeacion estratégica indicd un nivel de riesgo del
32%.

e El componente analisis de mercado indic6 un nivel de riesgo del 48%.

e El componente analisis técnico indicd un nivel de riesgo del 22,5%.

e El componente analisis organizacional indicé un nivel de riesgo del
18,8%.

e El componente analisis financiero indicé un nivel de riesgo del 20%.

A continuacién, en la tabla 10 se muestran los resultados obtenidos por cada

componente:

Tabla 10. Analisis de riesgos de la empresa Dentycare Plus

ANALISIS DE RIESGOS
COMPONENTE NIVEL DE PRECISION NIVEL DE RIESGO
PLANEACION ESTRATEGICA 68,0% BAJO
ANALISIS DE MERCADO 52,0% MEDIO
ANALISIS TECNICO 77,5% BAJO
ANALISIS ORGANIZACIONAL Y LEGAL 81,3% 18,8% MUY BAJO
ANALISIS FINANCIERO 80,0% 20,0% MUY BAJO
NIVEL TOTAL 71,8% BAJO
Su empresa actualmente con un Nivel
de Riesgo: BAJO

A continuacion, en el grafico 17 se ilustra el nivel de riesgo existente por cada

componente:
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Grafico 17. Nivel de riesgo por componente de la empresa Dentycare Plus
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Como se observa en la tabla 10 y en el grafico 17 el analisis de mercado es el

componente con mayor riesgo para esta empresa.

En el analisis de causas se identific el nivel de riesgo que existe en la empresa por
cada elemento. A continuacion, en la tabla 11 se muestran los resultados obtenidos

por cada elemento:
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Tabla 11. Consolidacion de analisis de riesgos por causas de la empresa
Dentycare Plus

CONSOLIDACION DE ANALISIS DE RIESGOS POR CAUSAS

COMPONENTE NIVEL DE RIESGO ELEMENTOS RIESGO
MISION DE LA EMPRESA 13%
. VISION DE LA EMPRESA 13%
:SL#\':TAE%%X 32,0% | BAJO |OBJETIVOS ESTRATEGICOS | 80% |
DIAGNOSTICO ESTRATEGICO 20%
ESTRATEGIAS 53%

INVESTIGACION DE MERCADOS
ANALISIS DEL SECTOR

CLIENTE

ANALISIS DE LA COMPETENCIA
ESTRATEGIA DE COMUNICACION
ESTRATEGIA DE PRECIO
DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION 47%

ANALISIS DE MERCADO | 48,0% | MEDIO

INNOVACION 20%
SERVICIO
VENTAS
PROCESOS 13%
) ) PRODUCTOS Y SERVICIOS 4%
0,
ANALISIS TECNICO 22,5% | BAIO |t 0%
INFRAESTRUCTURA 16%
ANALISIS ORGANIZACION 20%
MUY
ORGANIZACIONALY | 18,8% TALENTO HUMANO | 25% |
BAJO
LEGAL LEGALIDAD 15%
INVERSIONES 15%
Uy |CONTABILIDAD 0%
ANALISIS FINANCIERO | 20,0% LIQUIDEZ 16%

BA
10 COSTOS
INGRESOS Y UTILIDAD

Como se observa en la tabla 11 en el analisis de causas, la empresa cuenta con

nivel de riesgo extremo en el elemento investigacion de mercados y con niveles de

riesgo alto en los elementos: objetivos estratégicos y cliente.
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La empresa cuenta ademas con riesgos importantes de nivel medio en otros
elementos como lo son: estrategias, estrategia de comunicacion, distribucion y

comercializacion.

La empresa cuenta con fallas leves de riesgo bajo en elementos como: analisis de
la competencia, estrategia de precio, servicio, ventas, talento humano, costos e

ingreso y utilidad.
La empresa cuenta con fallas muy leves en los elementos: mision de la empresa,
vision de la empresa, diagndstico estratégico, innovacion, procesos, productos y

servicios, infraestructura, organizacion, legalidad, inversiones y liquidez.

A continuacion, en el grafico 18 se muestra el nivel de riesgo por elemento en el

analisis de causas:
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Grafico 18. Nivel de riesgo por elemento de la empresa Dentycare Plus
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Como causas principales de los riesgos en sus elementos se analizaron las

siguientes:

e Laempresa no tiene conocimiento de las diferentes areas que existen en una
organizacion.

e La empresa no cuenta con un area comercial o de mercadeo.

e La empresa no crea estrategias frente a las debilidades identificadas.

e La empresa no crea estrategias frente a las amenazas identificadas.

e La empresa no ha realizado hasta el momento algun estudio de mercado.

e La empresa no tiene conocimiento que es una investigacion de mercados y

para que le puede servir o que beneficios obtiene de ello.
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La empresa desconoce las diferentes metodologias usadas para realizar una
investigacion de mercados.

La empresa no ha consultado profesionales en el tema de estrategias de
comunicacién que puedan brindarle asesoria.

La empresa no tiene identificado el mercado objetivo del cual puede obtener
mayor rentabilidad.

La empresa no tiene identificado el perfil del cliente al que quiere llegar,
desconoce muchas de sus caracteristicas.

La empresa no tiene un manejo optimo de sus redes sociales.

La empresa no ha consultado profesionales en el tema que puedan brindarle
asesoria.

La empresa desconoce las estrategias y los precios que maneja la
competencia.

La empresa nunca ha realizado una encuesta de servicio al cliente.

Los servicios con los que cuenta la empresa se encuentran muy bien
estructurados y consolidados. (riesgo positivo).

La empresa no promociona de forma adecuada sus servicios a través de las
redes sociales.

La empresa cree tener dificultades en el manejo del espacio.

La empresa cuenta con un espacio bien ubicado y adecuado para su
operacion. (riesgo positivo).

No tiene conocimiento del tamafo de empresa y del tipo de organizacion.
No tiene un manual de funciones para cada uno de los cargos o para sus
empleados.

No conoce los requisitos y normas para operar como persona natural.

No identifica el porcentaje de utilidad obtenido por cada servicio que presta
la empresa.

No genera estrategias que ayuden a mejorar sus ventas o su nivel de

ingresos.
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e La empresa no conoce el costo de materia prima por cada servicio.
e Los clientes no tienen suficientes alternativas para poder realizar sus pagos.
e La empresa estd muy bien consolidada en los aspectos financieros. (riesgo

positivo).

Como plan de respuesta frente a estos riesgos y estas causas se definieron algunas
posibles acciones y estrategias o aspectos para tener en cuenta, los cuales se

nombran a continuacion:

e Mitigar: Se recomienda a la empresa crear un area comercial o de mercadeo
donde defina estrategias que le permitan incrementar su nivel de ventas.

e Mitigar: Se recomienda a la empresa crear areas basicas con sus procesos
dentro de la organizacion, tales como: Talento humano, Mercadeo o
comercial y Financiera.

e Mitigar: La empresa no conoce que estrategias implementar frente a las
debilidades identificadas, por lo que es necesario que por cada debilidad
adopte una estrategia.

e Mitigar: La empresa no conoce que estrategias implementar frente a las
amenazas identificadas, por o que es necesario que por cada amenaza
adopte una estrategia.

e Mitigar: La empresa debera realizar su primera investigacién de mercados,
esto le permitira conocer la percepcidn que tiene el cliente sobre esta y sobre
Sus servicios.

e Mitigar: A partir de la primera investigacion de mercados que realice la
empresa le permitira identificar los perfiles de los clientes a los cuales puede
acercarse mas o conocer mas sobre su competencia.

e Mitigar: Algunas de las metodologias de investigacion que podria utilizar
seria a través de encuestas a sus clientes actuales y potenciales o como

comprador misterioso acercandose a indagar a sus competidores.
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Transferir: Si la empresa no esta de acuerdo en realizar la investigacion
podria pagar a un consultor, consultora o agencia para que realice la
investigacion.

Mitigar: Se recomienda a la empresa crear una estrategia de fidelizacion a
partir de promociones para contener los clientes antiguos.

Mitigar: Crear una estrategia de segmentacion permitira a la empresa definir
el tipo de cliente al que quiere llegar y conocer mas sobre sus caracteristicas
y sus comportamientos.

Mitigar: Se recomienda a la empresa hacer mayor uso de sus redes sociales
con el objetivo de promocionar sus servicios y promover sus ventas.
Transferir: Si la empresa no se siente en la capacidad de manejar sus redes
sociales adecuadamente podria tercerizar la estrategia con alguna agencia,
consultora o profesional que lo pueda realizar.

Mitigar: La empresa debe investigar que estrategias actualmente tienen sus
competidores para ser mas competitiva en su mercado.

Mitigar: La empresa debe realizar una encuesta para medir su indicador de
satisfaccion de servicio al cliente e implementar estrategias adecuadas que
le permitan mejorarlo.

Explotar: Una de las grandes fortalezas con las que cuenta la empresa son
sus servicios por lo que podria tener como opcidon prestar servicios como
profesional a otras empresas o entidades, lo que le generaria ingresos
adicionales.

Mitigar: A través de las redes sociales la empresa podria informar a sus
clientes los beneficios que obtienen en su salud al prestar estos servicios.
Aceptar: Se recomienda a la empresa analizar que dificultades presenta en
su infraestructura que no la llevan a operar de la manera que quisiera.
Evitar: Se recomienda a la empresa evitar cambiarse de lugar debido que el

actual cuenta con una buena ubicacion y adecuacion.
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Mitigar: Se recomienda a la empresa investigar y definir el tamafo de su
organizacion, asi como su tipo de organizacion para que el personal y el
propietario tengan conocimiento.

Mitigar: Se recomienda a la empresa realizar un manual de funciones para
cada cargo que permita tener claridad a sus empleados sobre sus funciones.
Evitar: Se recomienda a la empresa investigar los requisitos y las normas
para operar como persona natural para evitar futuras sanciones o
inconvenientes.

Mitigar: Se recomienda a la empresa definir el porcentaje de utilidad obtenido
por cada servicio que se presta con el fin de conocer si es el esperado por la
empresa.

Mitigar: Se recomienda a la empresa definir estrategias de mercadeo como
estrategias de comunicacién y promocion o alianzas con otras entidades que
ayuden a generar mas ingresos a la organizacion.

Mitigar: Se recomienda a la empresa identificar el costo de materia prima que
le da el proveedor en cada suministro y dividirlo por el numero de servicios
prestados para conocer el costo unitario de materia prima en cada servicio.
Mitigar: Se recomienda a la empresa buscar medios de pago diferentes que
generen alternativas para que los clientes puedan realizar los pagos de los
servicios, como brindar créditos a través de entidades que presten servicios
bancarios.

Explotar: La empresa esta muy bien consolidada en los aspectos financieros
por lo que cuenta con presupuesto para poder implementar diferentes

estrategias y aprovechar nuevas oportunidades.
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3. Para la tercera empresa Importaciones Herrapartes SAS., los resultados
obtenidos evidenciaron que la empresa se encuentra en un nivel de riesgo

BAJO pues su indicador fue de 24,6% de riesgo total.

e EIl componente planeacion estratégica indico un nivel de riesgo del
29,3%.

e EI componente analisis de mercado indico un nivel de riesgo del
29,7%.

e El componente andlisis técnico indico un nivel de riesgo del 27,5%

e El componente analisis organizacional indicé un nivel de riesgo del
20%.

e El componente analisis financiero indico un nivel de riesgo del 16,7%.

A continuacién, en la tabla 12 se muestran los resultados obtenidos por cada

componente:

Tabla 12. Analisis de riesgos de la empresa Importaciones Herrapartes SAS

ANALISIS DE RIESGOS
NIVEL DE
COMPONENTE PRECISION NIVEL DE RIESGO
PLANEACION ESTRATEGICA 70,7% BAJO
ANALISIS DE MERCADO 70,3% BAJO
ANALISIS TECNICO 72,5% BAJO
ANALISIS ORGANIZACIONAL Y LEGAL 80,0% 20,0% MUY BAJO
ANALISIS FINANCIERO 83,3% 16,7% MUY BAJO
NIVEL TOTAL 75,4% BAJO
Su empresa actualmente con un
i Nivel de Riesgo: BAJO

A continuacion, en el grafico 19 se ilustra el nivel de riesgo existente por cada

componente:
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Grafico 19. Nivel de riesgo por componente de la empresa Importaciones

Herrapartes SAS
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Como se observa en la tabla 12 y en el grafico 19 el analisis de mercado es el

componente con mayor riesgo para esta empresa.

En el analisis de causas se identifico el nivel de riesgo que existe en la empresa por

cada elemento. A continuacion, en la tabla 13 se muestran los resultados obtenidos

por cada elemento:
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Tabla 13. Consolidacion de analisis de riesgos por causas de la empresa

Importaciones Herrapartes SAS

CONSOLIDACION DE ANALISIS DE RIESGOS POR CAUSAS

COMPONENTE

NIVEL DE RIESGO

ELEMENTOS

RIESGO

PLANEACION
ESTRATEGICA

29,3% BAJO

MISION DE LA EMPRESA

0%

VISION DE LA EMPRESA

7%

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

ESTRATEGIAS

47%

ANALISIS DE
MERCADO

29,7% BAJO

INVESTIGACION DE MERCADOS

ANALISIS DEL SECTOR

0%

CLIENTE

15%

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

20%

ESTRATEGIA DE COMUNICACION

52%

ESTRATEGIA DE PRECIO

DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION

0%

INNOVACION

SERVICIO

60%

VENTAS

20%

ANALISIS TECNICO

27,5% BAJO

PROCESOS

PRODUCTOS Y SERVICIOS

8%

PROVEEDORES

0%

INFRAESTRUCTURA

4%

ANALISIS
ORGANIZACIONAL Y
LEGAL

20,0% | MUY BAJO

ORGANIZACION

TALENTO HUMANO

LEGALIDAD

5%

ANALISIS
FINANCIERO

16,7% | MUY BAJO

INVERSIONES

CONTABILIDAD

LIQUIDEZ

12%

COSTOS

0%

INGRESOS Y UTILIDAD

0%

88



Como se observa en la tabla 13 en el analisis de causas, la empresa cuenta con

nivel de riesgo extremo en el elemento objetivos estratégicos.

La empresa cuenta ademas con riesgos importantes de nivel medio en otros

elementos como lo son: estrategias, estrategia de comunicacion y servicio.

La empresa cuenta con fallas leves de riesgo bajo en elementos como: diagndstico
estratégico, investigacién de mercados, estrategia de precio, innovacion, procesos,
talento humano, organizacion, inversiones, contabilidad, cabe resaltar que estos

tres ultimos elementos estan en el limite de pasar a ser riesgo nivel medio.
La empresa cuenta con fallas muy leves en los elementos: vision de la empresa,
cliente, analisis de la competencia, ventas, productos y servicios, infraestructura,

legalidad y liquidez.

A continuacion, en el grafico 20 se muestra el nivel de riesgo por elemento en el

analisis de causas:
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Grafico 20. Nivel de riesgo por elemento de la empresa Importaciones
Herrapartes SAS
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Como causas principales de los riesgos en sus elementos se analizaron las

siguientes:

e Laempresa no tiene conocimiento de las diferentes areas que existen en una

organizacion.
e La empresa no tiene definido objetivos estratégicos especificos por area.
e La empresa no identifica sus debilidades.
e La empresa no ha creado estrategias frente a sus debilidades.

e La empresa no ha creado estrategias frente a sus amenazas.
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La empresa hace estudio de mercados de forma empirica, pero debe mejorar
su metodologia. (riesgo positivo).

La empresa no sabe como fidelizar a sus clientes o0 no ha disefiado una
estrategia de fidelizacion.

La empresa no identifica muy bien las fortalezas de sus competidores
directos.

La empresa no cuenta con ningun perfil en las redes sociales.

La empresa no cuenta con publicidad como tarjetas de presentacion, vallas
publicitarias o volantes publicitarios.

La empresa no ha participado hasta el momento en ningun tipo de evento.
La empresa no identifica muy bien los precios del mercado.

La empresa no tiene proyeccion a corto o0 mediano plazo en innovacion.

La empresa no ha aplicado hasta el momento ninguna encuesta de
satisfaccion de servicio al cliente.

La empresa no tiene definido estrategias y politicas para su servicio.

La empresa desea mejorar su sistema de ventas. (riesgo positivo).

La empresa no cuenta con ningun diagrama para sus procesos.

La empresa no cuenta con ninguna alianza o convenio que pueda generar
apoyo o complementar sus actividades.

La empresa no tiene claramente definida su estructura ni cuenta con un
organigrama.

La empresa no cuenta con manual de funciones para sus empleados.

La empresa no conoce si debe cumplir algun requisito ambiental.

La empresa no cuenta con ahorros o presupuesto suficiente para realizar
inversiones.

La empresa no cuenta con ahorro o fondos para alguna eventualidad.
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Como plan de respuesta frente a estos riesgos y estas causas se definieron algunas
posibles acciones y estrategias o aspectos para tener en cuenta, los cuales se

nombran a continuacion:

e Mitigar: Se recomienda a la empresa crear areas basicas con sus procesos
dentro de la organizacion, tales como: talento humano, mercadeo o comercial
y financiera.

e Mitigar: Es importante que la empresa defina objetivos estratégicos para las
diferentes areas de la empresa, como: estratégicos comerciales, de talento
humano, financieros, entre otros.

e Mitigar: Se recomienda a la empresa hacer un anadlisis que le permita
identificar cuales son las debilidades internas en sus productos, precios,
servicio, personal, entre otros.

e Mitigar: Es importante que la empresa defina estrategias para cada una de
sus debilidades con el objetivo de consolidarse en su mercado.

e Mitigar: La empresa conoce muy bien el sector, por lo que se recomienda
investigar nuevas tendencias en productos y servicios que le permitan
disefar estrategias con el objetivo de aprovechar nuevas oportunidades.

e Mejorar: La empresa realiza estudios de mercado de forma empirica, sin
embargo, seria apropiado realizarlo a través de una metodologia como
encuestas o por observacion en sus competidores y realizar los respectivos
informes.

e Mitigar: La empresa conoce muy bien su mercado y el perfil del cliente, seria
apropiado disefiar una estrategia de fidelizacién que permita contener los
clientes mas antiguos y que permita generar mayor valor en las relaciones
con ellos, podria ser a través de servicios exclusivos o estrategias de

promocion.
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Mitigar: Se recomienda a la empresa investigar un poco mas de su
competencia ya sea de sus productos, servicios, precios, entre otros, para
conocer porque los clientes pueden preferirla y tomar decisiones al respecto.
Mitigar: Es importante que la empresa puede tener por lo menos un perfil en
alguna red social con el objetivo de promover las ventas de sus productos y
mantener comunicacion con sus clientes potenciales.

Mitigar: Es importante que la empresa disefie publicidad como tarjetas de
presentacion o tener vallas publicitarias, esto le permitira darse a conocer
con los clientes potenciales.

Mitigar: La empresa debe hacer un esfuerzo por participar en algun evento,
se recomienda hacerlo en eventos relacionados al sector o a la actividad, con
el fin de darse a conocer un poco mas entre sus clientes potenciales.
Mitigar: Es importante que la empresa pueda investigar cuales son los
precios que manejan sus competidores directos, para tomar decisiones al
respecto como reducir precios, precios mas bajos por cantidad o prestar
servicios extras que generen valor agregado.

Mitigar: Como la empresa conoce tan bien el sector en el que se desempefa
podria investigar cuales son las nuevas tendencias en los productos
existentes en el mercado con el fin de ofrecerlos a sus clientes.

Mitigar: La empresa debe disenar y aplicar una encuesta de satisfaccion de
servicio al cliente para conocer su indicador de satisfaccion, esta informacion
le servira poder disefiar e implementar una estrategia de servicio al cliente.
Mit