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Se realiza el siguiente ensayo de Foda para ello comenzare explicando el concepto, se dice 

que 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). Las fortalezas son todo lo que se tiene y 

que coloca al proyecto por encima de otros similares.  

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. 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 una 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, por ejemplo: 

 

• Atención (orientación al cliente).  

• Alta calidad en sus productos y/o servicios.  

• Mantener una filosofía de mejoramiento continuo.  

• Innovación y/o distingos competitivos, que le den a sus productos y servicios 

especificaciones que atraigan y mantengan al cliente (larga duración, garantía, 

sencillez de uso).  

La misión debe reunir ciertos requisitos que le den validez y funcionalidad: 

 

Amplia. Dentro de una línea de productos, pero con posibilidades de expansión a otros 

artículos o líneas similares.  

 

Motivadora. Que inspire a quienes laboran en la empresa; pero que no sea tan ambiciosa 

que se perciba como inalcanzable.  



 

Congruente. Debe reflejar los valores de la empresa, así como de las personas que la 

dirigen y trabajan en ella.  

La misión de una empresa es su tarjeta de presentación, por lo que exige una constante 

revisión y autoevaluación del funcionamiento de la misma para comprobar si éstos son 

congruentes entre sí. 

Al igual que la misión, 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. 

Una visión, debe ser: 

 

Motivadora para todos los integrantes de la empresa.  

• Clara y entendible.  

• Factible o alcanzable, aunque no sea fácil.  

• Realista, considerando el entorno actual y cambiante en el que se vive.  

• Alineada con la misión y los valores de la empresa.  

 

Los objetivos son los puntos intermedios de la misión. Es el segundo paso para determinar 

el rumbo de la empresa y acercar los proyectos a la realidad (el primer paso fue redactar la 

misión). 

• A través de los objetivos, la misión se traduce en elementos concretos, como:  

• Asignación de recursos (qué).  

• Asignación de actividades (cómo).  

• Asignación de responsables (quién).  

• Asignación de tiempos (cuándo).  

 

Los objetivos deben poseer ciertos rasgos o peculiaridades, por ejemplo:  

• Ser alcanzables en el plazo fijado.  

• Proporcionar líneas de acción específicas (actividades).  



 

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. 

 

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.  

 

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. 

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. 

 

 

 

 


