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Introducción
Este módulo describe, desde un punto de vista práctico cómo realizar el análisis de datos – información (disponible y/o a recopilar) que permita identificar Debilidades – Fortalezas – Amenazas – Oportunidades de la empresa de nueva creación, y priorizarlas para elaborar un diagnóstico estratégico “basado en evidencias”, del que partir para elaborar la Estrategia (definir “dónde está la empresa”, cuál es su punto de partida).
En el módulo también se especifica qué factores se han de tener en cuenta y con qué herramientas se puede contar.
	MÓDULO 1
	El Propósito de la empresa de nueva creación:
· Explica por qué su actividad es importante. 
· Establece las bases para crear y proporcionar valor a sus clientes y resto de grupos de interés. 
La Visión de la empresa de nueva creación:
· Describe lo que trata de alcanzar en el largo plazo.
· Sirve de guía clara para elegir las líneas de actuación actuales y futuras.
· Proporciona, junto con el Propósito, las bases para definir el Plan Estratégico.

	MÓDULO 2
	[bookmark: _Hlk82275793]El Análisis y diagnóstico estratégico define “dónde está la empresa”, cuál es su punto de partida de cara a alcanzar su propósito y conseguir hacer realidad su Visión


La definición de Debilidades – Fortalezas – Amenazas – Oportunidades de una empresa es la siguiente:
	DEBILIDADES
	aspectos o problemas existentes DENTRO (INTERNAS) del proyecto de empresa de nueva creación que constituyen un obstáculo para su lanzamiento – viabilidad – progreso - sostenibilidad a largo plazo.

	FORTALEZAS
	aspectos o elementos positivos existentes DENTRO (INTERNAS) del proyecto de empresa de nueva creación de la empresa que pueden considerarse como relevantes para su lanzamiento – viabilidad – progreso - sostenibilidad a largo plazo.

	AMENAZAS
	situaciones o circunstancias FUERA (EXTERNAS) de la empresa de nueva creación que se dan / previsiblemente se darán en el futuro y que pueden constituir un riesgo o incidir negativamente en su progreso.

	OPORTUNIDADES
	situaciones o circunstancias FUERA (EXTERNAS) de la empresa de nueva creación que se dan / previsiblemente se darán en el futuro y que pueden ser aprovechadas favorablemente, constituyéndose en ventajas competitivas.


Cuando se habla de Fortalezas - Debilidades se trata de aspectos / factores del ámbito interno a la empresa, y, por el contrario, en el caso de Amenazas – Oportunidades nos referimos a aspectos / factores del ámbito externo a la empresa (de su entorno).
	DEBILIDADES
· Falta de liderazgo de parte de socios y gerente
· No se tienen manuales ni procesos
· Falta de coordinación
· No existen controles
· Uso de herramientas ineficientes
· Problemas y errores contables
· Mal flujo de caja
· Falta de comprobantes y facturas
· Mala estrategia fiscal
· Personal mal capacitado
· Falta de comunicación en tu equipo de trabajo.
· Falta de conocimiento de los clientes y carencia de investigación de mercado
· Malas instalaciones
· Falta de habilidades de venta por parte del personal
· Publicidad ineficiente
· …
	FORTALEZAS
· Adecuada publicidad y promoción
· Efectivo servicio al cliente
· Rentabilidad evidente del negocio
· Posibilidad de inversión para expandirse
· Flujo constante de efectivo
· Excelente comunicación laboral
· Motivación y empatía con el personal
· Control de productos (inventarios)
· Logística (transporte de productos)
· Herramientas de trabajo eficientes (tecnología, maquinaria, etc.)
· Excelente liderazgo
· …

	AMENAZAS
· Disminución del número de empresas proveedoras en el sector.
· Dificultad para reclutar talento.
· Demanda estacional.
· Coyuntura económica
· …
	OPORTUNIDADES
· Mejoras productivas sectoriales.
· Abaratamiento del equipamiento tecnológico 
· Crecimiento del mercado.
· Redes sociales y aplicaciones en dispositivos móviles.
· …



RELACIÓN DE ESTE MÓDULOS CON OTROS MÓDULOS DEL ITINERARIO
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1. [bookmark: _Toc83983342]ANÁLISIS INTERNO
El análisis interno nos permite extraer conclusiones sobre el rendimiento la empresa y sus capacidades. En el caso de una empresa de nueva creación que “parta de cero” centraremos el análisis interno en las capacidades (pues no existirá información sobre rendimiento previo de la empresa). Si la empresa de nueva creación parte de un negocio anteriormente existente (pej. un traspaso, potenciar un negocio existente…), podremos valorar tanto rendimiento como capacidades.
En el análisis interno recopilaremos todos los datos - información disponible sobre:
	A
	Rendimiento operativo - Como por ejemplo toda la información que se disponga sobre:
· Resultados económico – financieros
· Volumen de productos o servicios clave
· Resultados de la gestión del presupuesto
· Resultados – rendimiento de los procesos clave
· Resultados de auditorías – evaluaciones previas
· …

	B
	Datos e información relativos a las competencias y capacidades clave de los proveedores – aliados actuales y potenciales, para comprender cómo complementan / complementarán las capacidades de nuestra empresa.

	C
	Impacto que puedan tener las nuevas tecnologías y nuevos modelos de gestión.

	D
	Siempre que dispongamos de los datos e información, compararemos el rendimiento con indicadores de referencia relevantes (benchmarks) que nos ayuden a contextualizarlo.


Para facilitar el análisis de datos y que no se nos olvide nada, podemos organizar la reflexión en estos bloques (ver concepto de “cadena de valor” – en el MÓDULO 4):
	CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA DE NUEVA CREACIÓN (ver MÓDULO 4)
	ACTIVIDADES SOPORTE

	I+D: diseño y desarrollo de productos y servicios, innovación
	INFRAESTRUCTURA (ACTIVOS Y RECURSOS ECONÓMICO - FINANCIEROS): planificación, estado actual, financiación, ubicación…

	MARKETING Y COMERCIAL: promoción, posicionamiento, ventas, relaciones con clientes, conocimiento de marca, fidelización de clientes, capacidad de expansión, cuota de mercado
	RECURSOS HUMANOS: Selección, formación, desarrollo, experiencia.

	PRODUCCIÓN / PRESTACIÓN DEL SERVICIO: todo lo que tenga que ver con la fabricación / prestación de servicios, calidad, precio, cartera de productos / scios
	GESTIÓN DE LA TECNOLOGÍA: planificación, estado, financiación,

	POST-VENTA: servicios de atención al cliente, garantías
	COMPRAS Y GESTIÓN DE PROVEEDORES: selección, contratación

	LOGÍSTICA: tanto interna (recepción, almacenamiento y puesta en disposición de operaciones de materias primas y productos intermedios) como externa (gestión de pedidos, distribución, entrega)
	GESTIÓN DE LA INFORMACIÓN Y EL CONOCIMIENTO: nuevos modelos de gestión (nuevas formas de hacer las cosas en nuestro sector – aplicables a nuestro negocio)


En muchas ocasiones, para determinar si alguno de los aspectos en los anteriores bloques es una Fortaleza o una Debilidad de nuestra empresa, deberemos compararnos con (posibles) competidores. Para facilitar esta tarea puede utilizarse la Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestaña “Análisis y diagnóstico - comp”.
La valoración de todos estos datos – información (sobre el rendimiento interno – capacidades) y su tendencia servirá para que identifiquemos principalmente Debilidades – Fortalezas, aunque también alguna Amenaza – Oportunidad, de nuestra empresa de nueva creación, que trasladaremos a la Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestaña “Análisis y diagnóstico - DAFO”.
	[image: ]
Por lo tanto, serán fortalezas: la innovación, y serán debilidades: la relación con clientes, la experiencia, la visibilidad y la experiencia


Ejemplo - Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestaña “Análisis y diagnóstico - comp”


2. [bookmark: _Toc83983343]ANÁLISIS exTERNO
El análisis externo nos permite extraer conclusiones sobre las necesidades y expectativas de los grupos de interés, especialmente el cliente, y del entorno externo en el que se moverá la empresa de nueva creación.
En el análisis externo recopilaremos todos los datos - información disponible sobre:
	A
	Necesidades - expectativas y resultados de satisfacción (si se dispone de ellos, por ejemplo, resultados de encuestas, reuniones con ellos…) de los grupos de interés:
· Clientes (crítico)
· Trabajadores / Futuros trabajadores de la empresa de nueva creación
· Otros: proveedores – Sociedad…

	B
	Indicadores externos que nos pueden afectar: tendencias económicas, de mercado, de la sociedad…
Se pueden obtener datos sectoriales y de tendencias económicas en las páginas web de organismos oficiales (por ejemplo, el INE) y organizaciones privadas – asociaciones empresariales que se dedican a publicarlos periódicamente.

	C
	Impacto de los cambios que se producen en los requisitos relevantes de tipo político, legal, normativo y otros de obligado cumplimiento.

	D
	Impacto que puedan tener las nuevas tecnologías y los nuevos modelos de gestión.


Para facilitar el análisis de datos y que no se nos olvide nada (en el caso de B-C-D), podemos utilizar la Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestaña “PESTEL” (a la izquierda):
	Factores Políticos: situación política, políticas que nos afectan y sus posibles modificaciones, subvenciones…

	Factores Económicos: ciclos económicos, tipos de interés, evolución de los precios, tasa de desempleo… y otros factores sectoriales que nos puedan afectar.

	Factores Sociales: patrones culturales, estructura social, demografía, estilos de vida, niveles educativos, protección ambiental, sostenibilidad, conciencia ecológica…

	Factores Tecnológicos: infraestructuras tecnológicas, obsolescencia tecnológica, desarrollo de nuevos productos, indicadores de innovación y gasto público en investigación …

	Factores Ecológicos (ambientales): elementos que guardan relación directa o indirecta con la preservación de los entornos y el medioambiente: nivel de contaminación, la probabilidad de sufrir desastres naturales…

	Factores Legales: legislación laboral, leyes sobre sectores regulados, propiedad intelectual… que pueden influir en nuestro proyecto.


Y para facilitar la tarea de determinar si alguno de los factores en los anteriores bloques es una Amenaza o una Oportunidad de nuestro nuevo negocio, podemos utilizar la Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestaña “PESTEL (a la derecha)”.
La valoración de todos estos datos – información sobre necesidades y expectativas de los grupos de interés y del entorno externo y su previsible evolución servirá para que identifiquemos Amenazas - Oportunidades - Debilidades – Fortalezas de la empresa de nueva creación, que trasladaremos a la Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestaña “Análisis y diagnóstico - DAFO”.
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Ejemplo - Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestaña “Análisis y Diagnóstico - PESTEL” (a la izquierda)


3. [bookmark: _Toc83983344]DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO
En la fase anterior fase de análisis estratégico hemos elaborado el DAFO de nuestra empresa de nueva creación, y por lo tanto hemos determinado todas sus Debilidades – Fortalezas - Amenazas – Oportunidades. En esta fase de diagnóstico estratégico debemos priorizar en cuáles de ellas vamos a basar la construcción de nuestro Plan Estratégico:
· Probablemente no todas van a tener la misma importancia para que consigamos hacer realidad el Propósito y alcanzar la Visión
· Entre ellas existirán relaciones, de manera que no tendría sentido que las abordásemos de forma individual en la elaboración del Plan Estratégico
Para realizar el diagnóstico estratégico podemos utilizar las matrices MEFI (Matriz de Evaluación de los Factores Internos) y MEFE (Matriz de Evaluación de los Factores Externos) Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestaña “Análisis y diagnóstico - MEFIMEFE” 
	1
	Partiendo del DAFO, determinamos cómo las Fortalezas – Debilidades – Amenazas – Oportunidades se relacionan entre sí. De esta forma determinamos la ponderación de cada una (a mayor relación, mayor ponderación)

	2
	Valoramos cada Fortaleza – Debilidad – Amenaza – Oportunidad: 0 (ninguna relación)-1-2-3 (relación total) según consideremos que tenerla en cuenta será importancia para que consigamos hacer realidad el Propósito y alcanzar la Visión

	3
	Calculamos la calificación ponderada: multiplicando la ponderación de cada Fortaleza – Debilidad – Amenaza – Oportunidad por su valoración.

	4
	Determinamos cuáles serán las Fortalezas – Debilidades – Amenazas – Oportunidades prioritarias (las de mayor calificación ponderada)


Otra opción para realizar el diagnóstico es utilizar la matriz de cruces DF-AO Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestaña “Análisis y diagnóstico – DF AO”. En ella, partiendo del DAFO, valoramos cada “cruce” Fortaleza – Amenaza / Oportunidad y Debilidad – Amenaza / Oportunidad: 0 (ninguna relación)-1-2-3 (relación total), teniendo en cuenta que sobre lo que podemos actuar directamente es sobre las Fortalezas – Debilidades (sobre las Amenazas – Oportunidades, solo tenemos capacidad de influencia, y no en todas). De cara a asignar una puntuación a cada cruce, se reflesiona así:


	ÁREA VULNERABLE
(D-A)
	¿Existe relación D-A, de forma que atenuando o corrigiendo la DEBILIDAD, se pueda hacer frente a la AMENAZA obteniendo ventaja competitiva (sobre la competencia)?
	[image: ]

	ÁREA DE DESGASTE
(F-A)
	¿Existe relación F-A, de forma que basándonos o potenciando la FORTALEZA, se pueda hacer frente a la AMENAZA obteniendo ventaja competitiva?
	

	ÁREA DE ILUSIÓN
(D-O)
	¿Existe relación D-O, de forma que, atenuando o corrigiendo la DEBILIDAD, se pueda aprovechar la OPORTUNIDAD obteniendo ventaja competitiva?
	

	ÁREA DE ÉXITO 
(F-O)
	¿Existe relación F-O, de forma que, basándonos o potenciando la FORTALEZA, se pueda aprovechar la OPORTUNIDAD obteniendo ventaja competitiva?
	


De esta manera determinamos cuáles serán las Fortalezas – Debilidades – Amenazas – Oportunidades prioritarias (las de mayor puntuación).
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Ejemplo - DAFO
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Ejemplo - Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestaña “Análisis y diagnóstico – MEFIMEFE (1)”
	[image: ]
Serían por tanto prioritarias:
Oportunidades: Subvenciones y ayudas a nuevos empresarios – RRSS y aplicaciones en dispositivos móviles
Amenazas: Disminución del nº de empresas proveedoras en el sector – Dificultad para reclutar talento
Fortalezas: Posibilidad de inversión para expandirse – Producto innovador – Rentabilidad del negocio
Debilidades: No se tienen manuales ni procedimientos – Falta de habilidades de venta por parte del personal


Ejemplo - Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestaña “Análisis y diagnóstico – MEFIMEFE (2)”
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Serían por tanto prioritarias:
Oportunidades: Crecimiento del mercado – Abaratamiento del equipamiento tecnológico
Amenazas: Coyuntura económica – Dificultad para reclutar talento
Fortalezas: Posibilidad de inversión para expandirse – Producto innovador
Debilidades: Falta de habilidades de venta por parte del personal – Falta de coordinación - Falta de conocimiento de los clientes y carencia de investigación de mercado


Ejemplo - Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestaña “Análisis y diagnóstico – DF AO”


[bookmark: _Toc83983345]RECURSOS
Ahora que ya conoces cómo realizar el análisis y diagnóstico estratégico, las diversas opciones y posibles herramientas a utilizar, puedes realizarlo para tu empresa de nueva creación.
Para ello, utiliza la plantilla Plantilla - Plan Estratégico - año - EMPRESA: pestañas “Análisis y diagnóstico…”

	OTROS RECURSOS ÚTILES RELACIONADOS CON EL PRESENTE MÓDULO

	CAME
Análisis CAME (Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar): ¿Qué es y cómo usarlo? : PDCA Home
Análisis CAME | Aprende qué es y cómo implementarlo en tu negocio (negociosyempresa.com)
ANÁLISIS DAFO CAME - YouTube

Matriz BCG
Ejemplo de matriz BCG a través de 4 casos reales de empresas (zendesk.com.mx)
MATRIZ BCG (1/3): CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO y EJEMPLOS - YouTube

5 Fuerzas de Porter
Las 5 fuerzas de Porter (explicación sencilla) - YouTube
PESTEL y PORTER: Cómo hacer el análisis y EJEMPLOS 🏕🌦| Lorena Ronda | Universidad de Deusto - YouTube
Las 5 fuerzas de Porter: definición y para qué sirven (salesbusinessschool.es)
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OPORTUNIDADES

Subvenciones 

y ayudas a 

nuevos 

empresarios

Abaratamient

o del 

equipamiento 

tecnológico 

Crecimiento 

del mercado

Redes sociales 

y aplicaciones 

en 

dispositivos 

móviles.

Total de "SI" Ponderación

Subvenciones y ayudas a nuevos empresarios SÍ NO SÍ 2 0.25

Abaratamiento del equipamiento tecnológico  SÍ NO SÍ 2 0.25

Crecimiento del mercado NO NO SÍ 1 0.13

Redes sociales y aplicaciones en dispositivos móviles. SÍ SÍ SÍ 3 0.38

0 0.00

0 0.00

0 0.00

0 0.00

0 0.00

0 0.00

Total  8

AMENAZAS

Disminución 

del número de 

empresas 

proveedoras 

en el sector.

Dificultad 

para reclutar 

talento.

Demanda 

estacional.

Coyuntura 

económica

Total de "SI" Ponderación

Disminución del número de empresas proveedoras en el sector.

NO SÍ SÍ 2 0.22

Dificultad para reclutar talento.

NO SÍ SÍ 2 0.22

Demanda estacional

NO SÍ SÍ 2 0.22

Coyuntura económica

SÍ SÍ SÍ 3 0.33

0 0.00

0 0.00

0 0.00

0 0.00

0 0.00

0 0.00

Total  9

FORTALEZAS

Posibilidad de 

inversión para 

expandirse

Motivación y 

empatía con el 

personal

Producto 

innovador

Rentabilidad 

del negocio

Conocimiento

s técnicos

Total de "SI" Ponderación

Posibilidad de inversión para expandirse NO SÍ SÍ SÍ 3 0.25

Motivación y empatía con el personal NO NO NO NO 0 0.00

Producto innovador SÍ NO SÍ SÍ 3 0.25

Rentabilidad del negocio SÍ NO SÍ SÍ 3 0.25

Conocimientos técnicos SÍ NO SÍ SÍ 3 0.25

0 0.00

0 0.00

0 0.00

0 0.00

0 0.00

Total  12

DEBILIDADES

No se tienen 

manuales ni 

procedimientos

Falta de liderazgo 

de parte de socios 

y gerente

Falta de 

coordinación

Uso de 

herramientas 

ineficientes

Falta de 

conocimiento de 

los clientes y 

carencia de 

investigación de 

mercado

Malas 

instalaciones

Falta de 

habilidades de 

venta por parte 

del personal

Total de "SI" Ponderación

No se tienen manuales ni procedimientos

NO SÍ SÍ NO NO SÍ 3 0.21

Falta de liderazgo de parte de socios y gerente

NO SÍ NO NO NO NO 1 0.07

Falta de coordinación

SÍ SÍ NO NO SÍ NO 3 0.21

Uso de herramientas ineficientes

SÍ NO NO NO SÍ NO 2 0.14

Falta de conocimiento de los clientes y carencia de investigación de mercado

NO NO NO NO NO SÍ 1 0.07

Malas instalaciones

NO NO SÍ SÍ NO NO 2 0.14

Falta de habilidades de venta por parte del personal

SÍ NO NO NO SÍ NO 2 0.14

0 0.00

0 0.00

0 0.00

Total  14

CRUCE DE DEBILIDADES: valorar "SÍ" o "NO" la relación entre las debilidades identificadas (podemos corregirlas - o no - a la vez)

CRUCE DE OPORTUNIDADES: valorar "SÍ" o "NO" la relación entre las oportunidades identificadas (las podemos aprovechar - o no - a la vez)

CRUCE DE AMENAZAS: valorar "SÍ" o "NO" la relación entre las amenazas identificadas (podemos hacerles frente -o no- a la vez)

CRUCE DE FORTALEZAS: valorar "SÍ" o "NO" la relación entre las fortalezas identificadas (podemos basar en ellas nuestro desarrollo - o no - a la vez)
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OPORTUNIDADES PONDERACIÓNVALORACIÓN TOTAL

Subvenciones y ayudas a nuevos empresarios 0.25 3 0.75

Abaratamiento del equipamiento tecnológico  0.25 1 0.25

Crecimiento del mercado 0.13 3 0.38

Redes sociales y aplicaciones en dispositivos móviles. 0.38 2 0.75

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

AMENAZAS PONDERACIÓNVALORACIÓN TOTAL

Disminución del número de empresas proveedoras en el sector. 0.22 3 0.67

Dificultad para reclutar talento. 0.22 3 0.67

Demanda estacional 0.22 0 0.00

Coyuntura económica 0.33 1 0.33

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

FORTALEZAS PONDERACIÓNVALORACIÓN TOTAL

Posibilidad de inversión para expandirse 0.25 3 0.75

Motivación y empatía con el personal 0.00 1 0.00

Producto innovador 0.25 3 0.75

Rentabilidad del negocio 0.25 3 0.75

Conocimientos técnicos 0.25 2 0.50

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

DEBILIDADES PONDERACIÓNVALORACIÓN TOTAL

No se tienen manuales ni procedimientos 0.21 3 0.64

Falta de liderazgo de parte de socios y gerente 0.07 2 0.14

Falta de coordinación 0.21 3 0.64

Uso de herramientas ineficientes 0.14 1 0.14

Falta de conocimiento de los clientes y carencia de investigación de mercado 0.07 2 0.14

Malas instalaciones 0.14 1 0.14

Falta de habilidades de venta por parte del personal 0.14 3 0.43

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

0 0.00 0.00

MEFI (Matriz de Evaluación de los Factores Internos)

MEFE (Matriz de Evaluación de los Factores Externos)
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Subvenciones y ayudas a nuevos 

empresarios

3 0 1 1 0 0 1 0 2 0 3 0 11

Abaratamiento del equipamiento 

tecnológico 

3 0 1 1 2 0 0 2 3 0 3 0 15

Crecimiento del mercado 3 2 3 3 1 3 2 3 3 3 2 3 31

Redes sociales y aplicaciones en 

dispositivos móviles.

1 0 2 0 0 0 0 0 0 2 0 2 7

8 2 5 4 2 3 3 5 8 5 8 5

Disminución del número de empresas 

proveedoras en el sector.

1 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 2

Dificultad para reclutar talento. 2 3 2 0 2 0 2 2 0 0 0 3 16

Demanda estacional 0 0 0 0 0 0 0 1 0 2 0 1 4

Coyuntura económica 3 2 2 3 1 0 1 1 1 2 1 2 19

6 5 4 3 4 0 4 5 1 5 1 8

14 7 9 7 6 3 7 10 9 10 9 13
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