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Definitivamente el nuevo emprendedor debe mirar siempre hacia
el futuro, el mundo estd cambiando tan rapido que nuestros
negocios estan sufriendo un proceso de adaptacion muy grande.
Cada dia nuevas empresas llegan al mercado, la saturacién y el
cambio permanente de preferencia de los clientes reducen el
ciclo de vida de las empresas. La tecnologia e informacion nos
permite proyectarnos y predecir cbmo se encontrara el mercado
en los proximos afos, algunos utilizan el término mega
tendencias.

Existen -al alcance de nuestras manos- muchos estudios que
nos muestran donde nos encontraremos dentro de cinco, diez,
veinte y cincuenta afios. La globalizacion, el uso de la
tecnologia, el crecimiento poblacional mundial, la escasez de
productos basicos, la importancia del conocimiento en el
desarrollo empresarial y el cuidado al medio ambiente son temas
gue marcaran al nuevo empresario en los proximos afios.

El pensamiento empresarial, por tanto, debe cambiar y su vision
debe estar relacionada a resultados en lugar de productos o
empresas, en otras palabras debemos convertirnos en
empresarios corporativos, con muchas alternativas de negocio
gue nos den solidez y reduzcan el riesgo de competir en este
fiero mercado empresarial.

Ya no nos encontramos en la era de la intuicién, ahora debemos
minimizar riesgos y tener un soélido pensamiento estratégico



centrado en la planificacibn como instrumento prioritario en esta
guerra comercial.

El primer paso en el desarrollo de nuestros negocios es
identificar quiénes somos (Misién) y donde nos encontraremos
en el futuro (Vision). A partir de la identificacion de estos dos
pilares en nuestra vida empresarial debemos empezar a
trabajar.

El segundo paso se centra en conocernos, debemos saber
claramente quiénes somos, cuales son nuestras fortalezas,
debilidades, como nos encontramos en relacibn al mundo
comercial, qué esfuerzos podremos hacer a lo largo del tiempo,
cdmo debemos orientar a nuestra organizacion y, como se
movera el mercado y el mundo en el tiempo. Este proceso se
denomina diagnostico y permite generar un conjunto de
indicadores que nos permiten medir y cuantificar el esfuerzo...
esfuerzo que siempre se traducira en dinero. Mientras mas clara
tengamos nuestra ruta para alcanzar la visibon menos dinero
derrocharemos y, por tanto, nuestro riesgo empresarial se
reducira.

El diagnostico debe desarrollarse en dos grandes areas:

La primera mirara al entorno que nos permitira conocer al detalle
lo que ocurre en el mercado con nuestros clientes,
competidores, potenciales  proveedores que influirdn
directamente sobre nuestro resultado empresarial. Ademas, se
deben analizar otras variables que afectaran indirectamente a
nuestra empresa, la economia de la regién, pais, mundo, el
sistema tributario, el ambiente, la distribucion de la riqueza, entre
otras.



La segunda, debe estar orientada a dar una mirada dentro de
nuestro futuro emprendimiento, es imprescindible programar
nuestros procesos desde una perspectiva del cliente, es decir
debemos comenzar identificando qué le ofreceremos al cliente y
luego desarrollar procesos para lograrlo. Comenzamos con los
recursos empresariales que tienen contacto directo con los
clientes, luego debemos continuar con el sistema organizativo
hasta alcanzar a la cabeza de la organizacion. El resultado: los
recursos transitan rapidamente por una organizacién muy agil
gue tiene un adecuado entendimiento del mercado.

El actual emprendedor basa la construccion de su organizacion
a la inversa, inicia sus procesos desde la cabeza de la empresa
y en funcién a sus requerimientos, experiencias, intuiciones y
recomendaciones; el resultado: muchos procesos burocréaticos
preparados para dar facilidad a personas y no a la esencia del
negocio. Por lo que se generan sobre costos, sobre tiempos,
sobrecarga documental, plazos largos para la toma de decision
gue se reflejan en una empresa paquidérmica muy lenta,
incapaz de adaptarse rapidamente a los cambios, con un gasto
excesivo de recursos que la hacen mas costosa y, por ende,
menos competitiva.

Es fundamental concentrar esfuerzos en conocer como se
desarrollan  internamente  empresas competidoras de
desempefio similar de gran eficiencia, para poder adaptar sus
mejores practicas a nuestra organizacion, siempre basada en el
cliente.

En otras palabras, el diagndstico tomado desde una base
retrospectiva nos permitira poner una marca al inicio de nuestras
actividades, dimensionar nuestro mercado y nuestro negocio vy,



ademas, tener nuestra primera vision a futuro. Si nosotros
generamos un comportamiento supuesto en el tiempo con la
informaciéon encontrada hablamos de un pronostico. Este
panorama nos permite formar una linea base de desarrollo
empresarial para los proximos afios. Si los acontecimientos que
ocurrieron ayer y hoy se mantienen, el mercado tendra las
siguientes caracteristicas dentro de uno, cinco o diez afios.

La pregunta obligada ahora es ¢este comportamiento me
permitira alcanzar mi vision? La mayoria de emprendedores
actuales formulan su visiébn adaptandola a un prondstico y su
trabajo se centra en hacer lo que hacen todos. El nuevo
emprendedor piensa en grande, debe sofiar que se encuentra
por encima de los demasyy, por ello, sus objetivos deben ser mas
altos, esta perspectiva genera una brecha que se debera cubrir
apoyandose en el plan de gestiéon. El nuevo emprendedor debe
generar recursos para la empresa logrando economia de escala.

ORETIVOS

O

 mewo



El pensamiento estratégico basa su desarrollo en tres grandes
blogues: el manejo de informacién para la toma de decisiones
(diagndstico), el planteamiento de hitos para alcanzar la vision
(objetivos) y la forma como enfrentaremos al mercado para tener
éxito (estrategias). Estos tres grandes bloques tienen un
enemigo implacable... el tiempo (cronograma), con quien deben
luchar constantemente. Una organizacidbn mejor preparada
puede actuar mas rapidamente.

ESTRATEGIAS
Y
TACTICAS

DIAGNOSTIKO QRIETIVOS

CRONOGRAMA

Hoy vivimos cosas que hace algunos afios parecian imposibles.
Hace apenas 20 afios la comunicacion era muy limitada, ahora
vivimos el suefio de la comunicacion en nuestro bolsillo a una
sola marcacién de nimeros. Dentro de poco haremos Io mismo
con las computadoras, las tendremos en un lapicero y todos los
periféricos seran hologréficos. Los negocios no tendrén
almacenes ni espacios fisicos, bastard un email para que
nuestros proveedores remitan desde sus almacenes
mercaderias directamente a sus domicilios que estaran ubicados
en cualquier parte de Francia, China o Peru. Los nuevos
emprendedores deben ser de desafios innovadores y plasmar



una vision retadora que les permita -desde el primer paso-
diferenciarse de sus competidores. El secreto: mientras mas
diferenciados y adelantados a nuestra época estemos
tendremos un cliente mas fiel. Este cliente sera muy dificil de ser
capturado por cualquier competidor porque su organizacién no
esta preparada para ofrecer lo mismo y, por tanto, no lograran
satisfacerlo como nosotros.



