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Ideas y oportunidades

Hemos dicho que una idea no es lo mismo que una oportunidad de mercado. Una
oportunidad de negocios es algo mucho mas compleja que una simple idea con po-

tencial de beneficio. Se podria decir que una oportunidad incluye tres elementos
centrales:

¢ Una propuesta de solucién, productos o servicios.

® Ladeseabilidad percibida de esta en el mercado en términos de necesidades

| e Lalogica de negocios que le da valor y atractivo.

| I Por eso, una oportunidad se puede definir como una solucién propuesta, productos
| 0 servicios, para una necesidad insatisfecha o no satisfecha del todo, nicho de mer-
cado, con una légica de negocios particular, estrategia de entrada y modelo de nego-
cios. La evaluacién de oportunidades en cambio es un proceso posterior que define y
pondera las magnitudes y riesgos econémicos y financieros involucrados.

En consecuencia,

el término oportunidad es central en el &mbito de los negocios ya que las actividades
de identificacion, evaluacién y explotacion de oportunidades son fundamentales para

83




Emprendimiento exitoso: como mejorar su proceso y geslion

neral. Las oportunidades subyacen los procesos relati-
diversificacion de empresas como a los procesos de
ntes a estas. Ademas, a través de su impacto en las

ruciales para la evolucién econdomica y desarrollo
paises (Muhoz, 2012).

|a actividad empresarial en ge
vos a la creacion, crecimiento y
mejoramiento e innovacién inhere
empresas, las oportunidades son ¢
de los diversos sectores industriales, regiones geograficas y

;Cémo, entonces, s¢ identifican las ideas de negocio? Una posibilidad es analizar:

e Las necesidades insatisfechas que S€ manifiestan en un determinado

mercado.

o Necesidades actuales que s€ proyectan en el futuro inmediato.

e Nuevas necesidades que s¢ pueden presentar en el futuro.

o Inquictudes e intereses personales.

o Deficiencias y en productos’y servicios existentes.
Observacion de tendencias en mercados globales
Desarrollo de nuevos usos para bienes y servicios actuales
Percepcion de necesidades insatisfechas IDEA
Introduccién de productos 0 servicios existentes en nUevos mercados
Observacion de deficiencias en bienes y servicios existentes

Figura 4.1. Algunas fuentes de ideas.

Fuente: elaboracion propia.

Una definicion mas rigurosa, seria defin
de la percepcién de una necesidad cuya satisfaccion es va

potenciales, ¥ la posibilidad de proponer un producto que
diciones que permitan obtener beneficios para sus promo

2013, 9, 6p. cit.).

ir la idea de negocio comO Ja conjuncidn
Jorada por unos clientes,
la satisfaga en unas con-
tores (Rodriguez, Moreno,
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Algunas ideas
pueden provenir incl :

iy, Veitiy, it Smph uso de hacer modificaciones a prod idi
de playa y transfongai?: de un empfen_dedor portugués, decidid repinv:lf::rslmhdla-
RG] reciagalo, B en uln accesorio de moda; primero decidiendo r a tPalla

., . En su lugar, los diseii enunciar al
T . ) isefiadores de Vertty hici .
teria;gllamfdo ?:&rlcos para crear una forma interesante Otgta;f)ifmn uamontaje de

en - or
més ligero que el al ,;1{;1 'a mezc.la. de 90% de algodén y 10% de poliiés;ler: ﬂu‘fVO o
on 10% s 5 goddn tre}d.lcmnal. Ademas, las toallas Vertty ti A5 g
grande que las tipicas toallas de playa (Marco, 2014) fenen un famano

. .

Buscar laidea del producto o el servicio

|
o | I ]

Delos
antiguos De los Dela Deuna
empleos hobhies observacion b""luleda
1 1 ’ especializada

Revistasy Eventos, Servicios de

olras showsy informacidn Departamentos Usa del
publicaciones. i sobre Y agenciasdel pensamiento
licencias gobiemno reativo

t 4 t
t
I f

Evaluar las posibles alternativas

|

Determinar las preferencias

Figura 4.2. Generacion de ideas de negocio

Fuente: (Good, 2003, 143).

La idea de ;
negocio isi6
mente la idea gs unazS Iit\:ls-lon del producto o del servicio generalmente, no i
P quep:fe cl:ldad de negocio; la oportunidad tiene una orie;xtaciggcisana_
. ivamente hay u il al mer-
equipo de trabajo MG by Ut posibilidad de completar f
jo, productos, servicios y clientes. Dice Catalina Dfatte ael Clrcljo entre
, agregando que
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el éxito de un proyecto empresa deberia estar en las oportunidades de negocio, no
en las ideas de negocio; este €s el grave problema, cuando nos acercamos a la do-
cumentacion existente sobre planes de negocio y creacioén de empresas, la gran ma-
yoria de textos nos indican el procedimiento de «retinase con el equipo de trabajo
bida a su creatividad». Entonces aqui el empren-

y realice lluvia de ideas», «dele ca
dedor guiado por estos textos € liga atin mas al producto y generalmente la idea
»: cuando trabajamos

de negocio estd concebida en suposiciones «yo creo que..
dad de negocio esta se debe identificar en funcion de

directamente sobre la oportuni
una necesidad, un problema que s¢ encuentre en el entorno; es fundamental que el
proceso para terminar de moldear nuestro producto sea del entorno hacia nosotros y

no de nosotros hacia el entorno (Duarte, 2012a).

En términos generales, los elementos que s deben tener en cuenta son, segun (Gu-

tiérrez Rojas, 2008):

e La idea debe ser oportuna, €s decir que surja en el momento adecuado y se
mantenga en un cierto periodo de tiempo, lo que significa que tienen que
existir clientes que demanden el producto o servicio que hemos detectado y

que esta necesidad se mantenga a medio plazo, pues si se satisface a corto

plazo no es viable para ser transformada en empresa.

e La idea del producto o servicio debe proporcionar un valor afiadido al po-
tencial cliente, puesto que si no sera muy dificil desplazar a la competencia
existente en el mercado, lo ideal seria ofrecer algo novedoso, en el sentido
de mejorar lo existente, 0 bien de satisfacer a los clientes con un servicio dis-
tinto que les dé mayor satisfaccion a sus necesidades, 0 dicho de otro medo,

con mayor valor afiadido.

e El segmento de mercado al que nos dirigimos ha de tener un tamafio mi-
nimo, por muy especializado que sea nuestro sector o actividad, siempre
debe haber un numero minimo de clientes dispuestos a demandar nuestros

productos.

Diferencias entre idea 'y oportunidades

e una nueva empresa nace en torno a una idea, bien sea
de un producto o un servicio nuevo, o de una forma nueva de elaborar un producto
o de brindar un servicio. De hecho, las fuentes de donde pueden obtenerse buenas
ideas sobre oportunidades de negocio son muy diversas y suelen hallarse mas cerca
de nosotros de lo que suele pensarse. Una oportunidad de negocio viable ocurre
cuando un producto o servicio se puede vender en suficiente volumen para cubrir
todos los costos y generar el beneficio deseado (Kafati, 2009).

Todo proyecto de creacion d
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La oportunida i 5
difer};miaﬂa d(; Sﬁ;gf:;;oi ;s el E;:o.razon del proceso emprendedor y es clave poder
s cenlith Gty I ca. Es lmport'fmte, en cpnsecuencia, determinar qué pre-
FN R cziegse el para discernir si esta frente a una buena idea o si
s Kl vl et ia’ ; negocio. Para (Po_stigo, 2013, op. cit.) algunos crite-
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Lanianesy Sapacl : S , etc.; Inversion requerida/necesidad
de fihanc delilz,t;)[l barlreras de ingreso y co§tols de salida; potencial exportable. Es
1ar la perspectiva de crecimiento del negocio que no se limita al

mercado interno i i
: y modelo de negocio, es decir, como la empresa genera, distri
y captura valor del mercado. geners, disribuye

Postigo, 2 Op. ci ién indi i
Ee st Iie,a ?1313; :;3. r(;lt.). (tiar(;ﬂzilen indica los interrogantes para saber si estd realmen
ortunidad de negocio, e i A i .
s gocio, es decir cudando una idea es realmente una
e Cuando puede ser implementada.

. .
Cuando agrega valor para su comprador o usuario final.

1
.

Cuando se vi [ ino/p
se vislumbra una via/camino/patrdn de crecimiento para el proyecto

Cuando conti
lene un componente de inn: i6
: ovacion/novedad rele
a ofertas o negocios similares. vente respecto

.. .

g

¢En qué tipo de negocio puede converti
o :
el largo plazo? P rtirse esta oportunidad en el corto y en

q g

(Bs significativo el mercado?, jquié 2 it ol
- ; 7, jquién serd mi cliente i ificar
b posible Negazarclios? , puedo identificarlos?,
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Si la idea sorte6 exitosamente las pregul X
mos frente a una oportunidad de negocio que

potenciales es mayor. O
nos asegura el éxito.
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para ellos?

i 72
i g ue reaccionen:
; Quiénes serian los competldores y como se espera q
&

competencia?

' S p =

borar el producto o servicio?

' creciendo
en el que voy a operar?, ;ha estado

: i 10 sector 3 E ok
Sl e del o o creado negocios recientemente?, jcual es

o decreciendo?, jse han fungad
la tendencia que se observa:

untas anteriores, la probabilidad de que este-

atisfaga el mercado y tenga clientes

Vv icl i cho menos
bviamente este ejEI'ClGl() no €s suficiente Yy mu
b

i i terno
fundizar la oportunidad, es analizar el ambiente ex

tidor, tanto directo como indirecto.

El paso siguiente, a fin de pro

|de||l1||.C. ()]) (5} leq” ere un etapa ex] oratori a 1m ()Itatlcla de CS[E‘,
p
pl d. L
1 na p
pIOCESO de anallSIS COI\S[Ste cn que una Coy untula de IiegOC].O debe IGSPOIldGI a una

Sl[uaC](')lI C()“te“l( aen 13 IleCCSldad (0] IIECBSldadeS de 1a clle]]telﬂ, y a un mer Cad()
EXpaIlSIble, qlle p()l su eStl’llCtuIa COHlthltlva sea aseqlllble y ECOIIOIIllcaﬂleIltE l].e'

vadero (Silva, 2008, 69).

Una idea de negocio deberia contemplar:
; Cual es el producto?... que s¢ esta pensando ofrecer.
® ¢

" . A
e ;Para quien?... esta pensa

: Srmi ecesidad y utilidad.
e ;Para qué?... en tCrminos de n

e ;COmo?... producir o generar lo que se necesita.
6 Lans

88

—‘—

Alejandro Schnarch Kirberg 4. Identificacién de oportunidades

En resumen, para evitar una de las principales causas de mortalidad de los empren-
dimientos en su etapa inicial, es importante basar los esfuerzos sobre oportunidades

reales de negocio, y no sobre ideas (Fundacion para la Incubacién de Empresas,
2011).

Coémo buscar y encontrar oportunidades

Actualmente, una importante linea académica en el ambito de la creacion de empre-
sas defiende que lo mas significativo en este campo no estd en identificar aquellas
personas que quieren ser emprendedores, sino en la busqueda de la conexién entre
estas y las oportunidades empresariales valiosas. Por tanto, la identificacién y la
seleccién de oportunidades correctas para la creacién de nuevos negocios es casi la
mas importante habilidad de un emprendedor con éxito.

Esta busqueda de ideas puede comenzar a hacerse en primer lugar, a través cuatro
aspectos simples: antiguos empleos, de hobbys, observacion y busqueda especiali-
zada. Esta altima puede realizarse por medio de técnicas o0 métodos de creatividad,
revistas, eventos, Internet, etc. (Good, 2003, op. cit.).

Hay una serie de aspectos o estrategias que pueden ayudar a identificar nuevas opor-
tunidades sobre las que construir un modelo de negocio innovador. Teniendo presen-
te que se trata de algo que hay que validar. (Megias, 2013a) presenta diez claves para
identificar nuevas oportunidades de negocio. Ellas son:

e Encontrar clientes infraservidos (0 supraservidos). La base de la creacion y
aprovechamiento de un nicho de clientes es identificar un grupo de clientes
cuyas necesidades solo se encuentran parcialmente resueltas, es decir, que

aunque pueden cubrir la base de su problema no estén contentos con ¢émo
se atienden sus necesidades concretas.

® Buscar ineficiencias en el mercado. Es decir, buscar aspectos en los mer-
cados que pueden ser mejorados y permitan que los clientes aprovechen
mejor sus productos o servicios. Esto supone por ejemplo incrementar la
informacion de la que dispone el cliente para que tome mejores decisiones,
hacer que sea mas facil obtener un producto o servicio mejorando su acceso,
optimizar los procesos para que la relacion sea més répida, etc.

e Nuevos segmentos demogrdficos o de mercado. Periddicamente aparecen
nuevos segmentos de clientes, ya sea porque hay cambios en demografia:
incremento de poblacién mayor, nuevas clases sociales, etc.; o simplemente
porque un segmento que no era representativo se convierte en importante:
clases sin acceso a determinados productos que han visto mejorar mucho
su situaciéon econdmica en los tiltimos aflos; y el reconocer su existencia y
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analizar sus necesidades concretas suele ser un buen punto de partida para

NUEevVOS Negocios.

e Buscar frustraciones 1o resueltas. Este €S posiblemente uno de los elemen-
dentificar negocios viables, y no hablo solo de «ne-

| dia a dia que hagan que un cliente se sienta
frustrado, lo que diferencia una necesidad de una frustracién es su nivel de
intensidad, cuanto mayor €5 mas probable es que el cliente esté dispuesto a

' pagar. Suele set el origen de productos de tipo «aspirina», ¥ normalmente la
mejor forma de identificar estas frustraciones es a través de Ja experiencia
personal o la de alguien cercano que sufre dicha frustracion.

tos mas poderosos para i
| . .
cesidades» sino de aspectos €n €

e Nuevas tecnologias 0 productos. Uno de los elementos que mas rapido
transforma mercados es 1a aparicion de una nueva tecnologia: si hacemos un
buen analisis encontraremos decenas de oportunidades que pueden acompa-
far a la misma. Esto ha pasado con productos como el iPad: que ha llevado

a puevos usos educativos, de salud, de entretenimiento 0 profesional; ola

tecnologia GPS: que mas alla de la navegacion ha revolucionado por ejem-

plo el mundo del deporte.

oliticas. La aparicion o desaparicion de normati-
le ser el germen de gran cantidad de productos ¥
servicios que o bien son «paliativos» ¥ facilitan la adaptacion a la ley o bien
son productos vacuna que gracias a su contratacion podemos evitar un dolor
futuro. Se requiere estar muy atento a la aparicion de nuevas normativas y

muy rapido una vez estas se lanzan. Los cientos de productos y
tarse a las normativas de proteccion de

bios de regulacion en el campo de la

o Nuevas legislaciones 0 P
vas, leyes o politicas sue

reaccionar
servicios que han servido para adap
datos de carcter personal 0 a los cam
’ energia fotovoltaica son buenos gjemplos.

e Cambios en las estructuras de costes. A VECES, consecuencia de la produc-
cién a gran escala de un tipo de producto, cOMO ha sucedido con los compo-
nentes de los teléfonos méviles, y €l abaratamiento de los recursos necesa-
rios o de la adopcién de una nueva tecnologia o aproximacion tecnologica,
por ejemplo el uso de aplicaciones «en la nube», se producen situaciones
que hacen viables productos 0 servicios que eran impensables hace tiempo

o a los que solo tenian acceso los segmentos mas altos del mercado. Este

tipo de oportunidades de nuevo negocio permiten transformar no clientes

1 .
en clientes.

e Posibilidad de eliminar barreras tradicionales. A menudo tenemos muchas

ideas en la cabeza a las que no les dedicamos ni un segundo porque nuestra
forima de entender el mundo o la forma en la que funcionan ahora las cosas
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por tanto solo le preocu;agmtll3 el producto ya era suficientemente buén?) ;
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Otra forma simi
ilar proponen (Kuril
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idad 2 )s coment.
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plejo. Pueden ser desde i
. . sde in
extraordinariamente costosos. ventos muy baratos hasta algunos

El interés
personal o los hobbys. La idea puede surgir a partir de |
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intereses o hobbys :
s, capacidad ili ;
emprendedora. pacidades, habilidades y experiencias de la persona
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! 7s. (Cua roduc-
La observacién de las deficiencias de los demas. (,Cualeslson lgs p !
il ados? Analizar las disfunciones y 108

les puede dar lugar a la aparicion de
utador para registrar el consu-

tos o servicios que necesitan ser mejor
errores de otras actividades empresaria

nuevas ideas. Por ejemplo, un pequeno comp 1 o
mo de teléfono, para contrarrestar los errores de la compania.

i w . o7
La observacién de una ausencia. ;Qué productos o servicios estan falr;[and
e Lao o7
. ara hacer esto?» p
; s por qué no hay una cosa p
El responder a la pregunta «;p ara e
de serpel origen de una idea. Este fue el caso de la maquina abrelatas

pincel de un solo uso.

. q a ]

i i0 A aterial
rientI; d,ecorativo o la utilizacién de las cascaras de arroz como

refractario.

i i decision
o La desercion del empleo actual. Otras ideas surgen a pdar:ll.r de la ncu
icarse a
donar su actual empleo y de :
de algunas personas de aban ' ' e E-
i erior ocupacion.
i conocen bien a raiz de su an
un producto o servicio que _ - S A eon.
En fales casos, habréa que considerar cuestiones de tipo ético que no p
> .
desestimarse cuando se decide montar un negocio paralelo.

. 1 v et L - £

i e y tenden-
reales: anélisis de industrias existentes, sectores inexplorados actualmente y

cias del mercado (Schnarch, Schnarch, 2010, 17-27).

Analisis de industria, sectoresy tendencias

i i oclo
Fl sector o industria como fuente de oport@zdades: las oportumgid:jigznlgzsgpara
estan presentes en muchos campos ¢ industrias; no obstante, no S i
todos. Aunque es valioso tener siempre el «oi'fato» z_ltentc?, es mas re:;mipio cloctive
concentrar los esfuerzos en topicos que despierten interés. En unlp'11 B
mendable seleccionar campos €n los que el e-mprendedor teng‘a1 a g'u oy
o familiaridad. El conocimiento €s una ventaja a la hora de analizar u

que permitira encontrar espacios mas ¢

; i3S
laros donde un negocio es viable™.

P——

35  Ver capitulo 7 «Exploracion de un sector empresarialy en (Silva, 2008, op. cit.).
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Estudios en Estados Unidos indican que més del 90% de los emprendedores han
iniciado sus emprendimientos en el mismo sector o industria donde habian estado
trabajando (Timmons, 1998). Ahora bien, explorar un campo desconocido también
es bueno. Concebirlo puede refrescar la mente y permite pensar de forma diferente,
sin sesgos que influyan en la percepcidn; sin embargo, es necesario tener presente
que adentrarse en terrenos desconocidos implicara mayor esfuerzo y dedicacion para
analizar el entorno y las fuerzas que lo condicionan. Eso si, sin importar el sector
escogido, este debe despertar interés y motivacion. El emprendedor debe reflexio-
nar si quisiera trabajar todos los dias en ese campo.Un esquema muy utilizado para
analizar industrias fue desarrollado en 1979 por (Porter, 2008), profesor de la Har-
vard Business School. Llamado «modelo de las cinco fuerzas», esta aproximacion
examina cinco elementos constitutivos de la industria y el entorno que condicionan
el desempefio de las organizaciones que alli se encuentran: rentabilidad, eficiencia,
etc. Aunque este modelo no fue disefiado para identificar oportunidades de negocio,
consideramos que investigar y comprender el estado de cada uno de estos elementos
permite detectar algunos espacios donde puede desarrollar emprendimientos.

La competencia y su rivalidad: resulta de mucha utilidad conocer los
competidores que actualmente se encuentran en la industria y la natura-
leza de la competencia entre ellos. Para lograrlo es necesario establecer
cuantos competidores hay, qué tamafio tienen y qué tan fuertes son. Del
mismo modo, se debe indagar sobre la rivalidad que existe entre ellos.
Esto puede ser observado a través de las politicas de precios existentes
o de las cualidades del producto o servicio.

Barreras de entrada: el segundo elemento que Porter analiza es el grado
de dificultad o de facilidad para ingresar a una industria. En este aspecto

se evallian los obstaculos que dificultan o limitan el ingreso a un «nuevo
Jjugadory, barreras de entrada.

Productos o servicios sustitutos: una industria no se agota en los limites
naturales de los competidores. Es valioso recordar que en un mercado
se estan atendiendo necesidades de los individuos, y las organizaciones.
Estas necesidades pueden ser satisfechas por varios caminos. Son aque-
llas alternativas con las que cuentan las personas, y las organizaciones
para satisfacer una misma necesidad. Para un emprendedor sera de uti-
lidad analizar los sustitutos que presenta una industria. Eso le ayudara a
dimensionar y comprender los alcances de su oferta de valor y también

le brindara insumos para distinguir el espacio real donde se desenvolve-
ra en la industria.

Los proveedores: todas las industrias dependen de proveedores que en-
tregan los suministros necesarios para la prestacién de un producto o
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servicio. Son muy pocas las organizaciones que optan por integrarse
verticalmente, ser sus propios proveedores, en su totalidad. Estudiar,
entonces, el comportamiento de los proveedores de una industria y el
poder de negociacion que estos tienen resulta una fuente muy importan-

te para analizar oportunidades de negocio. Muchas veces los productos

son de dificil sustitucion o hay altas barreras de entrada al negocio. Lo
importante reconocer las potencialidades de la industria e identificar el
papel que juegan los proveedores en la cadena de produccion. Haga la
tarea de entender la dinamica y piense cOmMoO usted puede generar valor
dentro de esa industria, ya sea cliente o proveedor.

. Los clientes: los clientes son pieza central en este rompecabezas. Son la
principal fuente de ingresos de las compatfifas y los que determinan, en
alguna medida, el éxito o fracaso de un negocio. La cantidad y diversi-
dad de clientes en una industria también determina su viabilidad. En la
medida que los clientes sean relativamente pocos o estén unidos tendran
mayor poder de negociacion. Este poder de negociacion €s determinante

para la asignacion de precios y condiciones. Esta situacion es comun en
s. Es necesario

algunos tipos de ‘ndustrias donde los clientes son escaso
saber cudl es el mercado al cual se desea ingresary distinguir la posicion
e tienen los clientes dentro de la industria. Si son dominantes’y no hay

qu
muchas opciones de buscar nuevos, el rendimiento de la empresa s€ vera
s, del nimero

sujeto a la dinamica de los clientes. Estar al tanto, entonce
de clientes en una industria y como esta distribuido su poder sera de
mucho valor para crear ofertas de valor que sobresalgan.

En conclusion, conocer 'y entender las cinco variables que afectan el desempeilo de

una industria: competencia, barreras de entrada, sustitutos, proveedores ¥ clientes,
ades. Mas alla de hacer un

es de inmenso valor para identificar espacios ¥ oportunid
diagnostico de un sector, s trata de identificar falencias, debilidades y necesidades
into factores. Para hacerlo exitosamente es importante ir mas

no atendidas en estos ©
futuro emprendimiento podria hacer parte de

alla de lo obvio e identificar como un
la industria analizada.

Identificar oportunidades donde la competencia es irrelevante

rmite aproximarse a una industria e identificar espa-
or especifico. Esta apreciacion, sin embargo, parte del
encuentran definidas y sus barreras aceptadas.
eocupacion estd en la busqueda de
dazo de la demanda.

El planteamiento anterior pe
cios latentes dentro de un sect
principio de que las industrias ya s¢
Bajo esta perspectiva, gran parte de la pr
alternativas para «quitarle» a los rivales un pe
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productividad o en la calidad. Tras el fracaso del modelo, a principios de
los noventa se dieron procesos de apertura econdmica que cambiaron el
entorno de los negocios radicalmente. Ahora las empresas debian com-
petir en un mundo globalizado. Los productos asiéticos, europeos y nor-
teamericanos ingresaron al pais y pusieron en Jaque a muchas industrias.
Por el contrario, otro tipo de empresarios vieron esta situacién como una
oportunidad enorme. Pensaron en grande e iniciaron compaiiias expor-
tadoras. Ellos vieron més all4 de sus fronteras y entendieron que podian
ofrecer productos y servicios competitivos en mercados globales.

Como se puede observar en el analisis de los cuatro elementos anteriores, adver-
tir los cambios en las preferencias del mercado ¢ identificar tendencias a futuro es
fundamental para detectar oportunidades. Un buen estratega es el que puede com-
prender el presente, vislumbrar el futuro y plantear mecanismos para llegar a él;
adelantédndose a sus competidores y reconociendo dénde puede atender necesidades
nacientes y con proyeccién. Es necesario recordar, sin embargo, que los consumido-
res son cambiantes y dinamicos. Reconocer tempranamente sus nuevas preferencias
sera un punto de partida valioso para desarrollar empresa.

La lupa para emprender

(Freire, 2005, cap. 2, ép. cit.) entrega una guia para detectar oportunidades, que €l
denomina lupa deductiva. Este se puede sintetizar en los siguientes cinco pasos: lupa
general, definir las dreas de actividad. Sugiero que el emprendedor potencial empie-
ce por hacer una lista de todas las areas relacionadas con la actividad que hoy esta
desarrollando. Lupa mundial: elegir una actividad y aprender de ella enfocandose en
mercados desarrollados. Lupa local: conocer el propio mercado de ese sector. Lupa
dinamica: analizar el curso probable y Lupa fina: enfocarse en lo particular. Para esta
ltima hay que comprender las fuerzas dindmicas que, en ese segmento, dominan el
mercado, es decir identificar cual es el peso que los proveedores, competidores, pro-

ductos sustitutos y clientes —Io que el economista Michael Porter llama las «fuerzas
competitivasy— tienen en ese segmento.

A estos cinco pasos cabe agregarle una aclaracion general: el haber detectado una
idea con potencial no significa en absoluto que uno tenga asegurado el éxito, ni mu-
cho menos. Al cumplir los cinco pasos de la lupa deductiva apenas hemos detectado
un segmento del mercado en el que parece haber una oportunidad disponible.

Otra perspectiva para indagar en la naturaleza de las oportunidades para iniciar nue-
VOs negocios sostenibles, tiene que ver con saber si aparecen objetivamente como
resultado de la casualidad o se crean como fruto de la bisqueda deliberada y del tra-
bajo creador del emprendedor. Pero para hacer mas complejo y rico el paisaje de las
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36 Ver, por ejemplo, (Murphy, 2011).
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cuales sentimos que podemos tener una ventaja competitiva y luego definir
claramente nuestras limitaciones.

®  Mirar hacia afuera: identificar en el mercado, aquello que los compradores
necesitan, desean, les gusta o les interesa comprar, Ya sea un producto o un
servicio. Para obtener informacién tenemos que tomar contacto real con e|

mercado, las personas y las situaciones particulares de cada lugar, agudizan-
do la capacidad de observacién y andlisis de situaciones.

Mirar hacia los costados: jcon qué cuento?, en este paso se analiza si es-
toy o no en condiciones de hacer algo para aprovechar las ideas detecta-
das, combinando cualidades y habilidades. Para cada idea detectada hay que
cuestionarse si cuenta con la capacidad econémica y financiera para iniciar

el negocio y con los conocimientos y habilidades necesarios para hacer que
este negocio se desarrolle exitosamente.
®  Mirar hacia arriba: en este paso, debemos preguntarnos si estamos dispues-
tos a realizar las acciones necesarias para aprovechar la idea, a veces hay
que sacrificar trabajo estable, tiempo con la familia, tiempo de ocio personal,
etc.. Es decir si estamos dispuestos a hacer lo indispensable, estar motivados
Yy querer hacer lo correcto, lo que se debe hacer, mirar hacia arriba implica

saber si estamos dispuestos a hacer el esfuerzo necesario para subir y salir
de donde estamos.

Mirar hacia adelante: listar y filtrar todas las ideas detectadas y describir
para cada una ventajas y desventajas que cada alternativa ofrece en funcién

de ganancias estimadas, costos estimados, tiempo requerido, comodidad, sa-
tisfaccion personal, seguridad, etc.

Para concluir este tema, comparto cinco Zips para obtener ideas de negocio propor-
cionadas por Eduardo Remolins,” en un excelente articulo (Remolins, 2011):

®  Mantener la mente abierta. No sabemos si nuestro préximo y rentable ne-

gocio saldra de un apreciado hobby o de un viejo problema para el que no
encontrdbamos solucién. No hay que cerrarse a posibilidades que pueden

parecer, a priori, ridiculas. Las ideas primero se coleccionan, Recién después
se analizan.

e FEspiar

las tendencias. 1.a mayoria de los buenos negocios surgen de tenden-
cias so

ciales o econémicas novedosas, Los negocios repetidos suelen tener
rentabilidades modestas y una frondosa lista de competidores. Ser un voyeur
de tendencias sociales es una buena forma de pescar oportunidades.

—‘—‘_‘_\_-—
37 Autor del libro La primera venta del emprendedor, (Remolins, 2011).
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o Observar las propias capacidades. Es cierto que no todos se sentiran co-
lquier negocio. Por €so €S esencial

modos o capacitados para manejar cua

observarse primero uno mismo: los gustos, conocimientos, experiencias y
hasta obsesiones que hacen que seamos los que somos. Lo que amamos s
lo que vamos a hacer mejor. Es dificil llevar adelante un negocio sin pasion.

Sin embargo, a menudo nuestras pasiones son las que menos conocemos O

escuchamos.

idad, y satisfacerla. Detras de cada buen negocio hay una
a es encontrar el modo
rtunidad de negocio.

e Buscar una neces
necesidad. Descubrirla es la mitad del trabajo. La ofr

de satisfacerla. Un consumidor insatisfecho es una opo

Para qué ir a competir con los grandes? Todos estos

o Huir de los elefantes. |,
e es buena. Es

afios nos estuvieron engaiando: la competencia no siempr
mas, en dosis altas produce estrés, gastritis e insomnio. Busque un negocio
donde no abunde la competencia. Hay que creat, més que competir. Haga
algo propio, algo dnico, si es posible. Y pongale un precio razonable, tan alto
como el valor que perciban sus clientes. Busque mercados fragmentados,

con jugadores chicos. Nichos que no interesan a los grandes.

Es significativo usar la lupa para mirar oportunidades, ya que permite ampliar lo
que todo el mundo ve a simple vista, observando pequefios detalles; pero también €8

importante emplear el microscopio para hacer examenes més minuciosos y también

valerse del telescopio para descubrir negocios més alla del alcance actual.

o es tener una idea interesante, pero esa idea no sirve de nada

tenga algiin valor
incluso eso no es suficiente.
ado potencial que justifique la inversién y una
over la oferta.

En resumen, lo primer

a menos que la pueda transformar en un producto o servicio que
agregado o diferencial, apreciado por los clientes; pero
Se necesita ademas que exista un merc
gestion comercial que ayude a vender y/o prom
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Para reflexionar

¢ Cualquiera puede ser emprendedor?
Como escribe Adina Chelminsky en el Excélsior, un peridédico de México

Una de las : is utili
Jna de 1 palabras mis utilizadas hoy en dia es emprendedor. Se usa en todos los
Se o :
e emyrenzsgme como que es la solucion a todos los problemas del pais. Un
e pmgresg © e 01iesL es algo asi como la fuente de la eterna juventud en térm'inos
acional. Las secundarias i i
| . S

e e y preparatorias, € incluso algunas primarias

programas para crear emprendedores, ’

Agregando,

uno de lo o

bilidad q Lfegtri iﬁizsdllrsgzmas dedMexmo,_creo, S ile les vendemos a todos la posi-

para lograrlo. Hemos fomtenizriin edores sin averiguar si tienen realmente el cardcter

e vl ntado una generacién de personas con enormes suefios y
ientas naturales para hacerlos realidad (Chelminsky, 2012)

Hay que i qui

ren)c/igs yr;innlzﬁ;rcizz iia[?;l}tado si quieres puedes, que se escucha en charlas, confe-

ip—— pas.ién unerg serdqug solo se nece.snaria trabajo duro, ser persisten-

e T ,0 o par;e Ip co de 'llderazgo, de imaginacion y saber vender para

o t,ail };1-[}6 esté de moda, no quiere decir que haya que seguir
i€n quieren y necesitan personas eficientes, creativas,

innovadoras i '
- y comprometidas que se involucren a lo largo del tiem y
continyar en esa empresa. P oA

Se ha llegado a decir que

todos :

N quepl(;(ierrgsogosse; :rlr;przndedolll'ce[s, solo tenemos que desear serlo. Si bien es cier-

ot fom e %Srisct;na i fad del ‘n’uevo empl:endedor, sus motivaciones, su

. , su formacion o experiencia previa pueden influir en
presa, estos aspectos no tienen un valor absoluto ni son

I a
([e ui ‘(' “ld S) ellsal)|es ara ()de flOIltal con perS GCtlvaS un nuevo IlegOCIO

E . e .
sta pregunta es ya un debate clasico en el mundo de los emprendedores

La cuestio " .

gt - n Vuel(\{fe a estar df: actualidad en relacién a la discusion sobre una posible

que n(J) . (rinpr{:n edora. Quienes defienden que dicha burbuja existe, argumentan
0 ¢l mundo puede ser emprendedor y que fomentar el empr,endimienm a

gran escala puede ser perjudicial j
ikt i para las personas y para el conjunto de la sociedad
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