
 
Viabilidad vs. Factibilidad: Claves para el éxito de un proyecto 

En el mundo de los proyectos, la diferencia entre una buena idea y un proyecto exitoso a 
menudo reside en una comprensión profunda de dos conceptos fundamentales: la 
viabilidad y la factibilidad. Aunque a menudo se usan indistintamente, evaluar ambos 
aspectos de forma independiente es crucial para evitar inversiones fallidas y maximizar las 
posibilidades de alcanzar los objetivos deseados. 

¿Qué es la Viabilidad? 

La viabilidad de un proyecto se refiere a la posibilidad de que tenga éxito en términos de 
sus objetivos y resultados deseados. En esencia, evalúa si el proyecto aporta valor y si 
existe un mercado o una necesidad real para él. Es la pregunta de "si vale la pena hacer 
esto". 

Para determinar la viabilidad, se consideran factores como: 

• Demanda: ¿Hay suficiente interés o necesidad por lo que el proyecto ofrece? 
• Competencia: ¿Cómo se posiciona el proyecto frente a las alternativas existentes? 
• Aceptación del público: ¿Será bien recibido por los usuarios o clientes? 

Un proyecto viable tiene un propósito claro y un nicho en el mercado; es algo que la gente 
quiere o necesita. 

¿Qué es la Factibilidad? 

Por otro lado, la factibilidad se centra en la capacidad de llevar a cabo un proyecto de 
manera efectiva y eficiente. Responde a la pregunta de "si podemos hacer esto". Evalúa si 
el proyecto cuenta con los recursos, el tiempo y la experiencia necesarios para su 
ejecución. 

Los factores clave para determinar la factibilidad incluyen: 

• Disponibilidad de personal: ¿Contamos con el equipo con las habilidades y el 
conocimiento requeridos? 

• Financiación: ¿Hay suficientes fondos disponibles para cubrir los costos del 
proyecto? 

• Tecnología: ¿Se dispone de la tecnología necesaria o se puede adquirir? 
• Conocimiento y experiencia: ¿Tenemos la experiencia interna o acceso a ella para 

ejecutar el proyecto? 

Un proyecto factible es uno que es logísticamente posible de realizar con los recursos y 
capacidades actuales o accesibles. 



 
La diferencia vital: Viable pero No Factible y viceversa 

Es fundamental entender que un proyecto puede ser viable sin ser factible, y viceversa. Esta 
distinción es donde muchos proyectos se encuentran con problemas: 

• Viable pero no factible: Un proyecto puede tener un gran potencial y una demanda 
real, pero carecer de los recursos para ejecutarse. Por ejemplo, una idea innovadora 
para producir hidrógeno verde para automóviles podría ser altamente viable debido 
a la creciente necesidad de energías limpias. Sin embargo, si requiere una inversión 
inicial extremadamente alta y no hay financiación disponible, el proyecto podría no 
ser factible. La idea es buena, pero la ejecución es imposible por falta de medios. 

• Factible pero no viable: Un proyecto puede contar con todos los recursos 
necesarios para ejecutarse, pero carecer de un mercado real o de valor. Por ejemplo, 
construir una planta para la producción de hidrógeno verde en una zona rural muy 
remota podría ser factible (se tienen los recursos y la tecnología). No obstante, 
podría no ser viable si no hay suficiente demanda cercana en el mercado o si los 
costos de distribución anulan cualquier beneficio. Se puede hacer, pero no tiene 
sentido hacerlo. 

La importancia de evaluar ambos aspectos 

Evaluar la viabilidad y la factibilidad de forma conjunta es un paso crítico en la planeación 
de cualquier proyecto. Ignorar uno de estos aspectos puede llevar a resultados 
desastrosos: 

• Emprender un proyecto no viable (aunque sea factible) resultará en una pérdida de 
recursos al perseguir algo que nadie quiere o necesita. 

• Intentar un proyecto no factible (aunque sea viable) llevará a la frustración, retrasos, 
sobrecostos y, en última instancia, al fracaso por falta de capacidad para llevarlo a 
cabo. 

Un análisis exhaustivo de ambos pilares asegura que el proyecto no solo tiene un propósito 
valioso, sino que también es realista y alcanzable. Es la sinergia entre el "qué" (viabilidad) y 
el "cómo" (factibilidad) lo que determina el verdadero potencial de éxito de cualquier 
iniciativa. 

Viabilidad vs. Factibilidad y su relación con el Caso de Negocio 

Para ilustrar mejor estos conceptos, analicemos algunos escenarios que demuestran la 
importancia de evaluar tanto la viabilidad como la factibilidad, y cómo esto se traduce en la 
toma de decisiones estratégicas para un negocio. 

 



 
Escenario 1: Proyecto Viable, pero No Factible 

Ejemplo: Desarrollo de un nuevo fármaco para curar el cáncer con una tasa de éxito del 
99%. 

• Viabilidad (¿Vale la pena?): 
o Necesidad/Mercado: Absolutamente. La cura para el cáncer es una de las 

mayores necesidades médicas y sociales a nivel global. La demanda sería 
inmensa, y el impacto en la salud pública y la economía sería revolucionario. 
El valor para los pacientes, sus familias y el sistema de salud es 
incuestionable. 

o Demanda: Universal y urgente. 
o Competencia: Aunque hay muchos tratamientos, una cura con esa tasa de 

éxito no tendría competencia real. 
o Aceptación Pública: Extremadamente alta. 
o Conclusión de Viabilidad: Altamente viable. 

• Factibilidad (¿Podemos hacerlo?): 
o Recursos (Financieros): El desarrollo de un nuevo fármaco implica miles de 

millones de dólares en investigación, ensayos clínicos, aprobaciones 
regulatorias y producción. Si la empresa no tiene acceso a esta financiación 
masiva (inversionostas, subvenciones gubernamentales, etc.), el proyecto es 
inviable financieramente. 

o Recursos (Tecnológicos/Científicos): Aunque la ciencia avanza, la creación 
de un fármaco con esa eficacia y sin efectos secundarios importantes puede 
estar más allá de la tecnología y el conocimiento científico actual. ¿Existe la 
tecnología de laboratorio necesaria? ¿Hay suficientes científicos con la 
experiencia específica? 

o Tiempo: Los ensayos clínicos pueden durar décadas. ¿Se cuenta con el 
tiempo y la paciencia para un ciclo de desarrollo tan largo? 

o Conclusión de Factibilidad: Si no se tienen los recursos financieros y 
tecnológicos adecuados, o si el conocimiento científico no ha avanzado lo 
suficiente, el proyecto podría ser completamente no factible en la actualidad. 

• Relación con el Caso de Negocio: 
o Caso de Negocio Ideal (Si fuera Factible): Un caso de negocio para este 

fármaco sería asombrosamente lucrativo y con un impacto social masivo. Se 
proyectarían ingresos multimillonarios, un retorno de inversión excepcional y 
un posicionamiento de liderazgo mundial en la industria farmacéutica. 

o Realidad del Caso de Negocio: A pesar de la obvia viabilidad, si la 
factibilidad es nula, el caso de negocio no puede materializarse. Es una visión 
sin medios para ejecutarla. No se puede construir un caso de negocio sobre 
una base de "imposibilidad" actual. Los inversionistas no pondrán dinero en 
algo que, por muy deseable que sea, no se puede hacer. 



 
Escenario 2: Proyecto Factible, pero No Viable 

Ejemplo: Creación de una red social exclusiva para aficionados a los estampillas 
(sellos postales) en un país con baja tasa de coleccionismo. 

• Factibilidad (¿Podemos hacerlo?): 
o Recursos (Personal): Se puede contratar a desarrolladores web, 

diseñadores y expertos en marketing. 
o Recursos (Tecnología): Las plataformas para redes sociales son bien 

conocidas y existen herramientas y marcos de desarrollo que facilitan su 
creación. 

o Recursos (Financiación): Una pequeña inversión inicial podría ser suficiente 
para lanzar una versión básica. 

o Conclusión de Factibilidad: Altamente factible desde el punto de vista 
técnico y de recursos. 

• Viabilidad (¿Vale la pena?): 
o Demanda/Mercado: La población de aficionados a los estampillas (sellos 

postales) en ese país es muy pequeña y quizás no esté interesada en una 
plataforma digital exclusiva. Puede que ya existan foros o grupos en redes 
sociales más grandes que satisfacen sus necesidades. 

o Competencia: Aunque no haya una "red social exclusiva" para estampillas 
(sellos postales), sí existen plataformas generales (Facebook, Reddit) donde 
estos aficionados pueden interactuar. 

o Valor: ¿Realmente aporta un valor diferencial significativo sobre las 
soluciones actuales para ese nicho tan específico? ¿Es el nicho lo 
suficientemente grande como para generar ingresos (publicidad, 
suscripciones, etc.)? 

o Conclusión de Viabilidad: Poco o nada viable. El mercado es demasiado 
pequeño o inexistente, y el valor propuesto puede no ser lo suficientemente 
atractivo para generar el involucramiento necesario. 

• Relación con el Caso de Negocio: 
o Caso de Negocio Propuesto: Se podría argumentar un caso de negocio 

basado en la exclusividad, la comunidad y la monetización a través de 
publicidad o ventas de artículos relacionados con estampillas (sellos 
postales). 

o Realidad del Caso de Negocio: La falta de viabilidad destrozaría cualquier 
caso de negocio. Los ingresos proyectados serían mínimos debido a la 
escasa base de usuarios, y la rentabilidad sería imposible de alcanzar. 
Aunque se pueda construir la red (factible), el negocio detrás de ella no 
funcionaría porque no hay suficiente mercado o interés. Los inversionistas 
verían rápidamente que el potencial de crecimiento es nulo. 



 
La Intersección: Proyectos viables y factibles 

El objetivo de un análisis de proyecto es encontrar la intersección donde tanto la viabilidad 
como la factibilidad son altas. Aquí es donde se construye un caso de negocio sólido y 
convincente. 

Ejemplo: Lanzamiento de una plataforma de e-commerce de productos artesanales 
locales con enfoque en la sostenibilidad y el comercio justo en una ciudad turística. 

• Viabilidad: 
o Necesidad/Mercado: Creciente interés en productos locales, artesanales y 

sostenibles, especialmente en ciudades turísticas. Los turistas buscan 
souvenirs auténticos, y los locales valoran el apoyo a los artesanos. 

o Demanda: Segmento de mercado en crecimiento, con una clara preferencia 
por lo "hecho a mano" y "ético". 

o Valor: Apoyo a la economía local, promoción de la cultura artesanal, 
diferenciación por sostenibilidad y comercio justo. 

o Conclusión de Viabilidad: Alta. 
• Factibilidad: 

o Recursos (Personal): Se puede contratar personal con experiencia en e-
commerce, marketing digital y gestión de proveedores (artesanos). 

o Recursos (Tecnología): Plataformas de e-commerce preexistentes (Shopify, 
WooCommerce) que permiten un lanzamiento rápido y escalable. 

o Recursos (Financiación): Una inversión razonable para el desarrollo de la 
plataforma, marketing inicial y gestión de inventario. Posibilidad de 
bootstrapping o inversión ángel. 

o Recursos (Proveedores): Facilidad para establecer alianzas con artesanos 
locales. 

o Conclusión de Factibilidad: Alta. 
• Relación con el Caso de Negocio: 

o Un caso de negocio para este proyecto sería muy fuerte. Podría proyectar un 
crecimiento constante de ingresos por ventas, márgenes saludables al 
conectar directamente a los artesanos con los consumidores, y un impacto 
social positivo que atraiga a consumidores conscientes y potenciales 
inversionistas. La combinación de una necesidad de mercado clara 
(viabilidad) con la capacidad de ejecución (factibilidad) hace que este sea un 
proyecto con un alto potencial de éxito. 

 

 



 
Conclusión para el Caso de Negocio 

En la evaluación de cualquier iniciativa empresarial o proyecto, el caso de negocio es el 
documento que justifica la inversión y el esfuerzo. Para que un caso de negocio sea creíble 
y exitoso, debe demostrar de manera inequívoca que el proyecto es: 

1. Viable: Que existe una necesidad real, un mercado para el producto/servicio, y que 
generará el valor esperado (financiero, social, estratégico, etc.). Es la base de la 
justificación económica y estratégica. 

2. Factible: Que se tienen los recursos, capacidades, tecnología y tiempo necesarios 
para llevar el proyecto a buen término. Es la base de la justificación operativa y 
técnica. 

Un caso de negocio que solo aborda uno de estos aspectos es incompleto y arriesgado. La 
ausencia de viabilidad convierte un proyecto en un ejercicio inútil, mientras que la falta de 
factibilidad lo hace imposible de ejecutar. Solo cuando ambos se alinean, se puede 
presentar un argumento convincente para asignar recursos y perseguir el éxito. 

 


