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ANÁLISIS FODA, MISIÓN Y VISIÓN DE LA EMPRESA, PRODUCTOS Y SERVICIOS 

DE LA EMPRESA 

 
El análisis FODA es una herramienta que el emprendedor puede utilizar para valorar la 

viabilidad actual y futura de un proyecto, es decir, es un diagnóstico que facilita la toma de 

decisiones. 

 

Se denomina FODA por las iniciales de sus cuatro componentes: Fortalezas, Debilidades 

(ambas, directamente relacionadas con el proyecto y son de tipo interno, es decir, bajo el 

control del emprendedor para aprovecharse y/o complementarse) Oportunidades y Amenazas 

(variables externas difíciles de modificar, pero predecibles y, por tanto, que hasta cierto punto 

se pueden prevenir o aprovechar). 

 

Para redactar la lista de fortalezas y debilidades, es necesario pensar en aspectos como la 

experiencia que se pueda tener en el área en la que se piensa incursionar, además de los 

recursos con los que cuenta, por ejemplo, humanos, financieros, tecnológicos o de tiempo. 

Las fortalezas son todo lo que se tiene y que coloca al proyecto por encima de otros similares. 

Por el contrario, las debilidades son todas las áreas de oportunidad para mejorar y/o 

complementar. 

 

Cuando toca el turno a las oportunidades y amenazas, es necesario observar aspectos como: 

las barreras de entrada y de salida, las tendencias sociales, culturales y económicas, además 

de los competidores actuales; se trata de factores que resultan positivos, favorables, 

explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actúa la empresa, y que permiten 

obtener ventajas competitivas. Las oportunidades, son todos aquellos aspectos favorables 

para la empresa y las amenazas, las que atentan o pudieran actuar contra el desarrollo de la 

empresa. 

 

Cabe aclarar que es necesario realizar constantemente el análisis FODA pues es una 

herramienta muy útil en las revisiones periódicas indispensables para toda empresa. 

Después del análisis, es tarea del emprendedor utilizar esa información para planear 
acciones que conviertan las debilidades en fortalezas y las amenazas en 
oportunidades. La misión de la empresa es su razón de ser; es el propósito o motivo por el 
cual existe y, por tanto, da sentido y guía sus actividades. La misión debe contener y manifestar 
características que le permitan permanecer en el tiempo. La misión de la empresa ciertos 
requisitos para ser aceptados como amplia, motivadora y congruente. la visión de la empresa 
es una declaración que ayuda el emprendedor a seguir el rumbo al que se dirige a largo plazo. 
Una visión clara permite establecer objetivos y estrategias que se convierten en acciones que 
inspiren a todos los miembros del equipo para llegar a la meta. La palabra visión viene del latín 
visto, entonces la visión es la acción de ver al futuro, la mayoría de las nuevas empresas 
utilizan lapsos de entre 5 y 10 años de tiempo para alcanzar su visión. 
 

Ventajas competitivas  
 
Todo producto o servicio de una empresa debe encaminarse a la satisfacción de una 
necesidad o a la solución de un problema de un segmento de mercado definido. Lo anterior 
fundamenta el posible éxito de una empresa, por lo que se deben establecer de forma correcta 
y concreta esos elementos de éxito. Si se cumple con esto, los productos y/o servicios de la 



empresa poseerán ciertas características particulares, distintivas, que los diferenciarán de 
otros similares, presentes en el mercado. Existen dos términos encaminados a describir las 
características antes señaladas, éstos son:  
 

 Ventajas competitivas:  Peculiaridades del producto y/o servicio que lo hacen 
especial, lo cual garantiza su aceptación en el mercado; por lo general estas 
características son aspectos que hacen únicos a los productos y/o servicios de la 
empresa, en comparación con otros ya existentes en el mercado. Algunos ejemplos 
de ventajas competitivas pueden ser: un nuevo saborizante para dulces, un sistema 
innovador de calentamiento automático de bebidas (café, té, chocolate, etc.), un nuevo 
servicio de comunicación vía buzón de voz, etcétera.  

Distingos competitivos: Aspectos que forman parte de la estrategia de la empresa, que le 
dan imagen a la misma y que inclinarían, en un momento dado, las preferencias del 
consumidor por los productos y/o servicios de la empresa que los presenta; normalmente son 
elementos comunes que existen ya en el mercado, pero a los que se les dará atención 
especial, para que la empresa se distinga por poseerlos. Algunos ejemplos de distingos 
competitivos pueden ser: servicio posventa, sistema de distribución, garantía. 
  
Este punto del plan de negocios establece las condiciones actuales de la industria o sector en 
que participa la empresa, así como sus condiciones futuras que se pueden prever a partir del 
reciente desarrollo que haya presentado. Por ejemplo, una empresa cuyo producto se 
encuentra en la industria del vestido, deberá obtener información sobre el crecimiento en 
ventas de esta industria en los últimos cinco años y determinar la proyección de desarrollo 
para los próximos dos, cuando menos, basados en los datos obtenidos. Asimismo, deberá 
ubicar los principales riesgos y oportunidades que esta industria ofrece, de acuerdo con las 
características de su medio actual y futuro. Es muy importante justificar la información y 
proyecciones que se presenten, citar las fuentes de donde fue obtenida la información.  
Un elemento más a resaltar en este punto es la importancia que la industria posee a niveles 
nacional, regional y local ya que, en gran medida, las proyecciones realizadas se reflejarán en 
este aspecto particular.  
 
Es muy importante establecer con claridad los productos y/o servicios que la empresa ofrecerá 
al mercado; La descripción, si bien no es necesario que sea muy precisa, sí debe proporcionar 
una idea clara del producto o servicio.  
 

 Es muy importante que antes de iniciar cualquier proyecto, cuente con la capacitación 
y experiencia necesarias para visualizar, de manera real, las ventajas y problemas que 
se pudieran presentar, por lo que básicamente esta sección intenta justificar los 
elementos que califican al desarrollador del proyecto para llevarlo a cabo 

 


