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¢TIENES UNA IDEA DE NEGOCIO?

Una idea de negocio puede surgir de diversas fuentes, como
identificar una necesidad no cubierta en el mercado, observar
tendencias emergentes, reconocer problemas que pueden resolverse
de manera mas eficiente, o incluso a partir de la combinacién de
habilidades y conocimientos para crear algo nuevo.

Para crear una idea de negocio es importante analizar la "Piramide de
Maslow" donde se clasifican las necesidades. Algunas de estas
necesidades representan oportunidades significativas en el mercado.
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SE INNOVADOR

La innovacion permite a una empresa destacarse en un mercado
saturado ofreciendo algo uUnico o mejorado en comparacion con la
competencia. Esto puede ayudar a captar la atencion de los clientes y
generar una ventaja competitiva sostenible.

La innovacion no se limita exclusivamente a la introduccidon de
tecnologias novedosas, sino que también incluye la optimizacion de
procesos, la redefinicion de modelos de negocio, la innovacién en
estrategias de marketing, o cualquier iniciativa que permita destacar y
satisfacer de manera mas eficiente las demandas de los clientes.

Qué necesito para ser innovador?

Para ser innovador, es necesario cultivar ciertas cualidades y adoptar
determinadas practicas. Aqui hay algunas cosas que puedes hacer
para fomentar la innovacion:

1.Mentalidad abierta: Estar dispuesto a cuestionar el status quo y
considerar nuevas ideas y enfoques.

2.Curiosidad: Mantenerse informado sobre las ultimas tendencias,
tecnologias y desarrollos en tu campo de interes.

3.Creatividad: Estimular la generacidon de ideas nuevas y originales
mediante la experimentacion y la exploracion de diferentes
perspectivas.

4.Flexibilidad: Estar dispuesto a adaptarse y ajustar tu enfoque en
funcidn de los resultados y el feedback recibido.

5.Colaboracién: Trabajar en equipo y aprovechar las ideas y
habilidades de otras personas para generar soluciones
innovadoras.

6.Tolerancia al riesgo: Estar dispuesto a asumir riesgos calculados y
aceptar el fracaso como parte del proceso de aprendizaje.
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REALIZA UN ANALISIS DE TUS IDEAS
DE NEGOCIO

El proceso de concebir, analizar y perfeccionar ideas constituye la
piedra angular de la innovacion y el crecimiento empresarial. En este
contexto, la habilidad de evaluar de manera efectiva las propuestas de
negocio se erige como un factor determinante para distinguir entre la
viabilidad y el fracaso. Este proceso no solo implica medir la
originalidad y creatividad de una idea, sino también sopesar su
adecuacion al mercado

identificar posibles obstaculos
y anticipar oportunidades.

En este contexto,
exploraremos la importancia
de evaluar minuciosamente las
ideas de negocio, destacando
herramientas y enfoques clave

que permitan a los
emprendedores tomar
decisiones informadas vy

estratégicas en la busqueda
del éxito empresarial.

Para analizar tus ideas esta el siguiente cuestionario:

¢Es esta propuesta lo suficientemente unica en comparacion con lo que ya esta
disponible en el mercado?

¢Quiénes serian los potenciales compradores de este producto o servicio?

¢Existe un numero adecuado de clientes potenciales para respaldar este negocio?
¢Los costos asociados con la produccion de este bien o servicio, en relacion con
su posible precio de venta, generarian ganancias?

¢Cuento con los recursos y habilidades necesarios para iniciar este proyecto
empresarial?

¢Cuantas personas (equipo de trabajo) serian necesarias para poner en marcha
esta idea?

¢Cuales son las ventajas y desventajas de esta idea en particular?

05




De idea de negocio a una oportunidad cuando...

i Proporciona una alternativa unicay original que se distingue de lo
que ya esta disponible en el mercado.

B Cuenta con una considerable cantidad de potenciales clientes.

Bl Genera ganancias

B El equipo cuenta con los recursos y competencias necesarios
para iniciar la implementacion de la idea.

B Es factible capitalizar las fortalezas para mitigar las
debilidades.

Cémo debe actuar una persona emprendedora...

Planificar
sistematicamente

’ Fijar metas

Crear redes

Correr riesgos
’ de apoyo

modernos

Buscar oportunidades
y tener iniciativa

Cumplir
compromisos

Caracteristicas

Exigir eficiencia
y calidad

Buscar
informacion

‘ Tener autoconfianza

Ser persistente ‘
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PONTE METAS

Fijar metas y objetivos claros es fundamental para cualquier
emprendimiento, ya que proporciona direcciéon, motivacion y un
marco para evaluar el progreso. Aqui hay algunas sugerencias sobre
como establecer metas y objetivos efectivos al emprender:

Especificas y medibles:

Las metas deben ser definidas de forma precisa y especifica, lo que
implica establecer objetivos que sean claramente cuantificables. Por
ejemplo, en lugar de tener una meta general como "aumentar las
ventas", se puede especificar "incrementar las ventas en un 20%
durante el préximo trimestre".

Realistas y alcanzables:

Es esencial fijar metas que sean factibles y realistas dadas las
limitaciones de recursos disponibles. Ten en cuenta aspectos como el
tiempo, el presupuesto y las habilidades del equipo al establecer tus
objetivos. Establecer metas poco realistas puede resultar en
desmotivacion y fracaso.

Relevantes y alineadas con la visidn:

Es fundamental que las metas estén en sintonia con la visiéon y la
mision de tu empresa. Deben ser pertinentes para el progreso y la
prosperidad a largo plazo de tu negocio. Asegurate de que cada
objetivo contribuya de manera significativa a la realizacion de la vision
empresarial.

07




Temporales y con plazos definidos:

Establece plazos claros para tus metas y objetivos. Esto ayuda a crear
un sentido de urgencia y proporciona un marco temporal para el
seguimiento y la evaluacion del progreso. Dividir metas grandes en
objetivos mas pequefos con plazos especificos puede hacerlas mas
manejables y alcanzables.

Flexibles y adaptables:

Definir plazos concretos para tus metas y objetivos es crucial. Esto
ayuda a crear un sentido de urgencia y proporciona un marco
temporal para monitorear y evaluar el avance. Desglosar metas
grandes en objetivos mas pequefios con plazos especificos puede
facilitar su manejo y logro.

Comunicacién y seguimiento:

Transmite tus metas y objetivos a tu equipo y otros grupos de interes
pertinentes. Implementa un sistema regular de seguimiento y revision
para evaluar el avance hacia tus metas y realizar ajustes si es
necesario. La transparencia y una comunicacion abierta contribuiran a
mantener a todos informados y comprometidos con el logro de los
objetivos.

objetivos.

: Recuerda ;

-:-:-. = La planificacion debe ser vista como un proceso &
“ejececs. i constante, en el cual el monitoreo y la supervision
OO . ., . . .
0%%%® . basados en informacién te permiten realizar los
o o [ " . . u
olece : cambios necesarios para alcanzar tus metas u =




DIMENSIONES A ANALIZAR

El logro de nuestros objetivos se ve influenciado por factores tanto
internos como externos, los cuales pueden tener un impacto positivo o
negativo en nuestras metas.

Al analizar detenidamente el entorno y ser conscientes de las variables
que pueden afectar nuestro camino, podemos tomar decisiones
informadas y seleccionar alternativas que se alineen con nuestras

expectativas.

Este enfoque nos permite evitar la desmotivacién causada por posibles

obstaculos y nos otorga la capacidad de encontrar nuevas formas de
alcanzar nuestros objetivos.

Familia:
La familia, a pesar de no
ser siempre considerada,
puede tener un impacto
tanto positivo como
negativo en la
consecucion de nuestros
objetivos.

Econdémicos: Los
aspectos econémicos
estan vinculados a los
recursos disponibles

para alcanzar el
objetivo establecido.

Factores internos

Intereses: Se refiere a
todos los aspectos
que nos resultan
atractivos y a los que
usualmente
dedicamos mas
atencion.

Actitud: Es la manera
en que reaccionamos
emocionalmente o nos
expresamos ante las
situaciones que
enfrentamos en la
vida.

Habilidades: Se
refieren a la capacidad
y experiencia que
posees para llevar a
cabo una actividad, lo
que te permite
sentirte comodo al
realizarla.

Valores: Los valores
son aquello que
consideras importante
y que moldea tus
comportamientos y
decisiones.

Factores externos

Sociales: El aspecto
social se refiere al
entorno en el que te
desenvuelvesy a las
personas que te
rodean.

Culturales: Lo cultural
esta intimamente
relacionado con las
creencias y valores
arraigados en el
entorno donde te
encuentras.
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MATRIZ DOFA PARA EMPRENDER

La matriz DOFA es una herramienta de analisis estratégico que se utiliza
para evaluar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de
una empresa, proyecto o situacion. Su nombre es un acronimo de las
palabras en espanol: Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas.
También es conocida como matriz FODA.

En esencia, la matriz DOFA consiste en un cuadro dividido en cuatro
secciones, una para cada aspecto (Debilidades, Oportunidades,
Fortalezas y Amenazas). En estas secciones, se enumeran y analizan los
factores internos y externos que pueden influir en el desempefo o
desarrollo de una empresa, proyecto o idea emprendedora.

DOFA

Debilidades (D): Son los

Fortalezas (F): Son los T

aspectos positivos
internos de una
empresa, como
recursos, habilidades,
ventajas competitivas,
reputacion, etc.

internos de una empresa,
como limitaciones de
recursos, fallos en la
gestion, deficiencias en
productos o servicios,
etc.

Amenazas (A): Son
situaciones externas que
podrian poner en riesgo el
éxito de la empresa, como
competencia intensa,
cambios econdmicos
adversos, cambios en
preferencias del
consumidor, etc.
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DELIMITA TUS POTENCIALES CLIENTES

Los potenciales clientes son todas las personas, hogares o empresas
que podrian comprar tu producto o servicio. Al identificar y definir
claramente el publico objetivo, se puede adaptar el producto o
servicio de manera mas precisa a sus necesidades y preferencias. Esta
personalizacion aumenta las posibilidades de satisfacer las
expectativas del cliente, lo que puede traducirse en lealtad vy
recomendaciones

cComo defino mis
clientes potenciales?

Obtén informacion de primera mano a traveés de tus potenciales
clientes, ya sea observandolos, realizando encuestas o
entrevistas; o bien, consulta fuentes secundarias como
— ) estudios, estadisticas o0 documentos previamente publicados.
Por ejemplo revistas, informes o paginas web de entidades publicas,
universidades, camaras de comercio, entre otras.

7/

Si estas introduciendo un
producto O  servicio
nuevo, recopila datos
sobre productos 0

servicios similares para Analiza la informacion que hayas
obtener informacion recogido y saca conclusiones
relevante.

Consejo: Si te resulta dificil obtener informacion de fuentes secundarias,
considera llevar a cabo una encuesta entre tus potenciales clientes. Incluye
preguntas como:

1: ;Cada cuanto compra (nombre del producto)?

2: ¢Cuantos (nombre del producto) compra?
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PUEDES SEGMENTAR
TU PUBLICO OBJETIVO

El publico objetivo se refiere al grupo
especifico de personas o empresas a
las que una empresa dirige sus
esfuerzos de marketing y ventas. Estas
personas comparten caracteristicas
demograficas, psicograficas o de
comportamiento que las hacen mas
propensas a estar interesadas en los
productos o servicios que la empresa
ofrece.

Esta definicion se enfoca en los
factores que influyen en la oferta y la
demanda dentro de wun sistema
economico. Algunos de estos
elementos pueden involucrar:

» Geografico: Seleccionando una zona
especifica, como un vecindario, una
localidad o un municipio, entre

otros.
 Demograficos: Basados en factores
como género, edad, nivel educativo, \ |

ingresos, estado civil, entre otros.

e Psicolégicos: Relativos a la clase
social, estilo de vida, personalidad,
habitos, intereses y preferencias,
entre otros aspectos.

e Conductual: Considerando aspectos como la ocasiéon de compra, los
beneficios deseados, el estatus social, la fidelidad a la marca, entre

otros.
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MOTIVATE Y BUSCA OPORTUNIDADES

"Es comun escuchar a personas de nuestro circulo social que expresan
frases como: 'aqui no hay oportunidades' o 'otros tienen mas suerte
que yo'. Estas afirmaciones reflejan una mentalidad de pasividad y
resignacion frente a las circunstancias. Sin embargo, ;realmente no
existen oportunidades a nuestro alrededor, o es que no las estamos
reconociendo?

La verdad es que las oportunidades estan presentes en todas partes,
pero a menudo requieren de una mirada aguda y de iniciativa para ser
descubiertas y aprovechadas. ¢Qué significa tener iniciativa en este
contexto? Implica estar dispuesto a tomar accion, a salir de nuestra
zona de confort y a buscar activamente formas de mejorar nuestra
situacion.

No se trata de esperar a que la suerte nos sonria, sino de estar
preparados y dispuestos a crear nuestras propias oportunidades. La
preparacion juega un papel crucial en este proceso, ya que nos brinda
las herramientas y el conocimiento necesario para reconocer y
aprovechar las oportunidades que se presenten ante nosotros.

con perseverancia."

FEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEER

Recuerda :
“oesece, "El verdadero emprendedor no espera a que las
OO oportunidades toquen a su puerta, las busca con
Telele® determinacion, las crea con pasion y las conquista .
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REALIZA UN EJERCICIO

De acuerdo con el analisis DOFA, realiza el siguiente ejercicio:

1- Division de la Pizarra:
o En el papel grande o pizarra, dibuja una matriz DOFA dividida en
cuatro secciones: Debilidades, Oportunidades, Fortalezas vy
Amenazas.

2- Identificacion de Fortalezas y Debilidades:
o Reflexiona sobre tus propias fortalezas y debilidades, asi como las de
tu proyecto emprendedor.
o Escribe tus ideas en las secciones correspondientes de la matriz.

3- Exploracion de Oportunidades y Amenazas:
o Analiza el entorno externo, incluyendo el mercado, la competencia,
tendencias econdmicas, regulaciones, entre otros aspectos.
o |dentifica oportunidades que podrias aprovechar y amenazas que
podrias enfrentar. Anota tus ideas en la matriz.

4- Discusion y Reflexion:
o Reflexiona sobre los elementos identificados en tu matriz DOFA.
¢Hay alguna sorpresa? ¢Alguna tendencia inesperada?
o Piensa cémo podrias utilizar tus fortalezas para enfrentar las
amenazas y como podrias aprovechar las oportunidades.

5- Desarrollo de Estrategias:

o Basandote en tu anadlisis DOFA, desarrolla estrategias para potenciar
tus fortalezas, mejorar tus debilidades, aprovechar las
oportunidades y mitigar las amenazas.

o Sé creativo y piensa en soluciones practicas y realistas.

6- Plan de Accién:
o Crea un plan de accidon basado en las estrategias identificadas.
Define pasos concretos y fechas limite para implementar estas
estrategias en tu proyecto emprendedor.

jAhora es tu turno! Toma accion y comienza a construir el camino hacia el
éxito de tu negocio.
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