


Ante el reto de un em prendim iento, es com ún, que m ás tarde o 
m ás tem prano, un em prendedor deba enfrentarse a crisis que 
com prom etan su proyecto.

A continuación presentarem os las crisis que com únm ente, la 
generalidad de los em prendedores, han tenido que enfrentar. 
S e las denom ina “las siete crisis”

S e ha identificado que las crisis a las que la m ayoría de em prendedores  
deben enfrentarse son:



S e genera principalm ente por las causas siguientes: 

? Inadecuado rendim iento, a causa de:
› Falta de experiencia gerencial 
› Falta de conocim iento del negocio 
› Falta de conocim iento del m ercado 

? Inadecuado cálculo del capital requerido para el inicio del proyecto y su sostenibilidaden el 
tiem po

? Falta de conocim iento del m anejo financiero 
? S elección equivocada del equipam iento o tecnología 
? Desconocim iento y/o falta de asesoram iento adecuado respecto a leyes y regulaciones 

(especialm ente de índole tributario)



P ara evitar esta crisis se deben tom ar en cuenta las siguientes sugerencias:

? S e debe escoger una línea de negocio sobre la cual tengam os un “conocim iento experto” o 
con la que estem os m ás fam iliarizados

? P ara valorar nuestro grado de “conocim iento experto”, se debe considerar:
› Experiencia 
› Educación 
› M ercado 
› Contactos 
› Conocim iento

? S e debe hacer seguim iento a las asunciones del proyecto, y verificar que aquellas 
asunciones optim istas sean aplicables, a la realidad del negocio. De lo contrario, 
reform ularlas

? S e debe hacer planes realistas, con un análisis objetivo del proyecto
? Es vital ser conservador en los ingresos y liberal en los gastos
? S e debe hacer varias proyecciones del flujo de caja del proyecto, asum iendo 

escenarios diversos (pesim istas y optim istas)
? N U N CA se debe em pezar un proyecto sin tener suficientes fondos. S i no se 

cuenta con los recursos requeridos, reevalúe su em prendim iento, y de ser el 
caso,  renuncie a ese proyecto e inicie uno nuevo que síestéfinanciado

? S e debe utilizar tanta asesoría e inform ación com o sea posible
? S e debe contratar un contador con gran experiencia en el m anejo financiero
? S e debe obtener asesoría legal de m anera regular, en especial en el ám bito 

tributario y laboral



S e genera principalm ente por las siguientes causas: 

? Excesiva atención a las ventas o utilidades, en lugar de 
atención sobre el efectivo del que dispone  (m anejo 
adecuado del flujo de caja)

? Excesiva inversión en activos fijos 
? Expansión no planeada en el tiem po y por etapas 



P ara evitar esta crisis tom e en cuenta las siguientes recom endaciones:
? Com prenda la relación entre utilidades y efectivo y la diferencia entre 

efectivo y activos 
? Evalúe regularm ente las m aneras de “econom izar” efectivo 
? Consulte con contadores expertos, banqueros o expertos financieros, y 

abogados. Invierta en un buen contador en la prim era oportunidadque se le 
presente

? P repare flujos de caja por adelantado para períodos cortos (trim estrales) 
? M onitoreo periódico de los inventarios de: 

› M ateria prim a 
› P roductos en proceso
› P roductos term inados



S e genera principalm ente por las siguientes causas: 

? Falta o inadecuada delegación de responsabilidades 
? Falta de com particiónde inform ación (acaparam iento)
? T om a de decisiones equivocadas
? P roblem as en el m anejo del equipo 

› P ensar que solo “yo” lo hago bien 
› Falta de experiencia para hacer crecer a otros 
› P oca confianza en las habilidades de los subordinados

? Crecim iento de las actividades y responsabilidades en el negocioque 
genera descontrol y torna el éxito en fracaso 

P ara evitar esta crisis:

? Busque una persona responsable y capaz de reem plazarlo
? P ruébela, exíjale y m írela
? Em piece a com partirle responsabilidades 
? Consulte a gerentes, expertos o colegas e identifique sus propias 

debilidades y seleccione una persona que le ayude a m anejar sus 
áreas débiles (“tercericesus debilidades”) 

? Estépreparado para brindarle un salario, status y autoridad 
adecuados, para retener a la persona clave que escogió



Estádada principalm ente por: 

? El propietario o sus socios no son capaces de m anejar una 
firm a grande 

? Fracaso en delegar autoridad y desarrollar un equipo 
gerencial 

? Fracaso en adoptar un estilo gerencial con un efectivo 
liderazgo 

? M anejo del negocio al “viejo estilo” (jerarquizado rígido)
? P oca o ninguna delegación 



P ara evitar esta crisis, el em prendedor debe:

? Entrenarse y educarse con disciplina en una nueva form a que 
le perm ita desarrollar habilidades de m anejo gerencial, que 
le perm itan alcanzar un sustancial y significativo crecim iento 

? Elim inar los viejos hábitos y el estilo gerencial al “viejo estilo”
que sirve para pocos o ninguno de sus actuales 
colaboradores

? Actuar com o un líder en lugar de un supervisor o inspector
? Evaluar constantem ente cóm o invierte su tiem po 

? Conform ar un equipo de trabajo
? Concentrar su energía y habilidades en: 

› Estrategias de negocios 
› P lanificación del futuro 
› Com petencia 
› P olíticas que afecten al negocio 

? Desarrollar un equipo de ejecutivos que tengan la suficiente 
autoridad para que ellos puedan desarrollar y/o fortalecer 
sus habilidades de liderazgo

? Confiar en sus subordinados



Es causada principalm ente por: 

? M ala selección de la fuente de recursos financieros 
? Excesiva dependencia en préstam os 
? Falla en la em isión de acciones 
? Expansión am biciosa o no realista utilizando dinero de caja 
? P érdida del control accionario



P ara prepararse para esta crisis:

? P ropicie el trabajo en equipo 
? M onitoree la inform ación financiera una y otra vez 
? Consulte expertos financieros y banqueros para escoger la m ejor fuente 

de dinero y el tiem po adecuado para realizar sus expansiones 
? N o tenga m iedo de em itir acciones 
? 80%  de una firm a en crecim iento es m ejor que 100%  de una declinando 



S e origina principalm ente por los siguientes m otivos:

? El éxito obtenido le ha m antenido en una posición de confort que ha generado: 
› M ala vigilancia de la com petencia 
› Falta de seguim iento a los cam bios tecnológicos 
› M ateria prim a substituta m ás barata 
› Falta de creación y lanzam iento de nuevos productos 
› Falta de actualización a los diferentes gustos de los clientes 

? P érdida de com particiónde m ercado 
? U tilidades declinando 
? A m biciosas am pliaciones 
? Intoxicación con el éxito 

P ara m anejar esta crisis, se recom ienda:
? M antener sus ojos y oídos abiertos, y no relajarse aún cuando se 

encuentre cóm odo y próspero 
? P erm anecer agresivo en lugar de pasivo 
? N o sobreestim ar su éxito 

› N o realizar una expansión del negocio m uy am biciosa 
› N o desarrollar proyectos desconocidos 

? R ecordar que el éxito de hoy no brinda garantía del éxito de m añana 



Estádada porque el em prendedor se enfrenta a la disyuntiva de nom brar 
un sucesor que se haga cargo del negocio que ha venido próspero y 
creciente bajo su m ando, pues, no estáseguro si el sucesor debe tener o 
no una relación filial.



P ara m anejar esta crisis, se recom ienda, que antes que tener en cuenta 
la relación filial, el em prendedor deberáescoger su sucesor tom ando en 
cuenta, que aquel que le suceda estésuficiente y adecuadam ente 
preparado para hacerlo. 

Es decir, escoja a la persona que estám ás capacitada, no piense si es o 
no su pariente, deleel bastón de m ando a quien m ejor capacitación 
tenga.
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