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Objetivo: Ser capaz de encontrar oportunidades de emprendimiento

1. Introduccion

Ejemplo: invencidn container, por Malcom McLean (5 min).

2. {Qué son las oportunidades?

Una oportunidad, definida desde la economia, es el calce entre un
problema y una solucion, donde existe un margen econdmico positivo. Es
decir, nos referimos a la posibilidad de recibir un beneficio econdmico por
solucionar un problema.

Por otro lado, Philip Kotler, uno de los padres del marketing moderno,
las definia como “una zona de necesidad e interés del comprador en la cual
hay una alta probabilidad de que una empresa pueda actuar rentablemente
satisfaciendo esa necesidad”.

Pero, si todos tenemos acceso relativamente similar a la informacion,
épor qué voy a encontrar yo algo que no haya visto otro? Esta pregunta podria
frenarnos de confiar en la posibilidad real de encontrar oportunidades
atractivas. Después de todo, si son tan evidentes, alguien ya las habria visto.

Pero lo cierto es que no todos tenemos acceso a la misma informacion,
y el sélo hecho de estar trabajando en un rubro o industria, en un sector o
nicho especifico, nos da acceso a un conocimiento que puede no estar
disponible a nivel general. Ademas, para encontrar una oportunidad hay que

Pag. 3




<)

ot

ReBreta (@) usiitn.

VICACHN FOE L IOCILEMCIA

——-

desarrollar alguna solucién a un problema, y es ahi donde entran a tener
relevancia las capacidades que yo o mi emprendimiento pueden tener,
diferentes al resto, para resolver de mejor forma un desafio particular.
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3. Importancia de detectar oportunidades

Tal como muestra el caso anterior, la innovacién parte de la
observacion. Para toda iniciativa de emprendimiento e innovacion, es
relevante ser capaces de identificar correctamente las oportunidades
disponibles. Para esto, existen diversas herramientas que permiten evaluar el
ambiente externo e interno de una organizacidn existente o en potencia.

éPor qué es importante detectar oportunidades?

En todo contexto:

# Innovacion y competitividad: La detecciéon de oportunidades
permite a las organizaciones innovar y mantenerse competitivas
en el mercado.

# Adaptacion al cambio: En un entorno empresarial dinamico, la
capacidad de detectar oportunidades es esencial para adaptarse
a cambios tecnoldgicos, econdmicos y sociales.

# Crecimiento y expansion: Identificar oportunidades permite a las
empresas expandirse a nuevos mercados y diversificar sus
productos y servicios.

En el sector agricola:

e Sostenibilidad y eficiencia.
e Resiliencia ante el cambio climatico.
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4. ¢Como encontrar oportunidades?

Hay 3 situaciones que podemos imaginar en las que pueden presentarse
oportunidades econdmicas relevantes:

# Cuando algo es escaso. Ejemplo: mascarillas durante la pandemia.

# Cuando algo existe, pero puede mejorarse. Ejemplo, botellas de
agua reutilizables, a las que se les afiade un filtro que permite
utilizar agua de cualquier fuente.

# Cuando algo definitivamente no existe. Ejemplo: [dmparas solares
con puertos USB para sectores rurales.

Sin embargo, como ya hemos mencionado, esas oportunidades nunca
son del todo evidentes. Para eso, hay formas de observar o herramientas para
observar la realidad que pueden ayudarnos a explorar dimensiones donde
podemos encontrar oportunidades.
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5. Metodologias agiles para encontrar oportunidades

En este curso exploraremos con profundidad las aproximaciones desde
lean startup y design thinking, que abordan desde distintas perspectivas la
forma en que podriamos detectar oportunidades.

Por un lado, la metodologia lean startup se enfoca en la validacion
continua y el aprendizaje iterativo para el desarrollo de productos, para poder
reducir los riesgos de este proceso. El punto de partida estd en encontrar
problemas o necesidades, desde las cuales podamos generar ideas de
solucion. Una de las formas de detectar esos problemas puede ser a través de
entrevistas directas con clientes actuales o potenciales.

Por otro lado, el design thinking nos invita a enfocarnos directamente
en el usuario. Una oportunidad seria una necesidad o un deseo insatisfecho. Si
bien la forma de explorar esas necesidades o deseos insatisfechos, también
puede ser mediante entrevistas.

Pag. 7




RE__B réta é_.) SAN SEBASTIAN

YOCACKON FOR LA EXCELENCIA

&

5.1. Mapa de empatia

Una de las herramientas mas comunes de design thinking es el mapa de
empatia.

Piensa y Siente

Qué es o que realmente cuenta para el usuario?
Cudles son SUS preocupaciones y aspiraciones?
£Qué fo mueve en ef dia a dia?

Escucha

Observa

£Qué ve en su ca

150, e
2Qué ve e
Qué veen lo rcen?
£Qué estd viendo o leyendo?

£Qué escucha egos?
£Qué escucha de su familia y personas cerconas?
(Qué escucha de segunda mano?

£Qué hizo hoy?

Cudles son sus comportamientes, personalidod?

¢Cdmo se comunica con otros personas?
£Qué dice?

Dice y Hace

Dolores Ganancias

¢Cudles son sus miedos, fiustraciones y ansiedades? <Cules son sus deseas, necesidades, esperanzas y suefios?

Figura 1. Mapa de empatia.

Fuente: Emprende — Universidad San Sebastian (s.f.)

El sentido general de esta herramienta es ponerse en los zapatos de los
clientes, intentando apreciar desde su perspectiva la realidad que estos
enfrentan. Entonces, para utilizar esta herramienta, primero debe tenerse
muy claro quién es mi cliente, o a qué segmento de clientes estoy apuntando.
En particular, sirve construir un arquetipo o personificar al cliente ideal o
potencial para poder ponernos en sus zapatos.
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Se basa en 4 preguntas clave:

¢Qué ve? Intenta analizar el mundo que rodea a esta persona,
conocer su realidad, entender las caracteristicas de su entorno y
circulo cercano, y en su cotidianeidad.

éQué escucha? Quién influencia a tu potencial cliente, a quiénes
sigue o quiénes son sus idolos, como se informa y qué marcas o
productos le generan confianza son algunas de las respuestas que
debes encontrar.

¢Qué piensa y siente? Aqui corresponde ahondar en sus
preocupaciones, suefios y percepciones con respecto a la
realidad, especialmente en conexion con tu modelo de negocios.
¢Qué habla y hace? Entender lo que hay entre el discurso y las
acciones de tu cliente, siempre enfocandote en el tema que a ti
te concierne para encontrar respuestas que te ayuden a generar
un buen producto o servicio para esa persona.

Luego, estas 4 preguntas se complementan con dos bloques que
apuntan mas hacia una posible solucién o innovacién:

¢Qué esfuerzos hace? Ahondar en todo el camino que tu cliente
debe realizar para conseguir lo que necesita, pasando por sus
miedos, frustraciones y obstaculos.

é¢Qué resultados obtiene? Como le va a tu cliente después de
haber hecho el camino para obtener lo que buscaba. Conocer sus
motivaciones, la manera en que determina si tuvo o no éxito,
cémo supero los obstaculos, etc.

Después de haber analizado en profundidad cédmo se siente y lo que
piensa tu cliente con respecto a tu idea de negocio, sera necesario ahondar en
sus dolores, pues al final del dia sera lo que tu llegaras a solucionar.
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Para llevar a cabo este ejercicio, puedes hacerte preguntas sencillas en
funcion de tu idea de negocio, tales como:

» ¢Qué problemas tiene tu cliente en su dia a dia?

# ¢Por qué las soluciones existentes para su dolor no surten efecto?
7 ¢A qué riesgos, dificultades y desafios se enfrenta?

» ¢Qué errores comete?

# ¢Con qué barreras se encuentra?

Este es solo un repaso general por esta herramienta, en la que
profundizaremos con mayor detalle en futuras sesiones.

J@ Universidad San Sebastian (s.f.). Deteccion de oportunidades.
https://emprende.uss.cl/cursos/deteccion-de-oportunidades/

Otras herramientas:

Existen varias otras herramientas que pueden servir en la deteccion de
oportunidades. Revisemos dos que pueden servir en este analisis.

5.2. Analisis FODA

Es una herramienta de desarrollo de estrategias que relaciona una por
una las debilidades y las fortalezas internas de una organizacién, con las
oportunidades y las amenazas externas. El nombre proviene de: fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas.

Es necesario destacar que las fortalezas y las debilidades son factores
internos de las organizaciones, por lo que es posible actuar directamente sobre
ellas. En cambio, las oportunidades y las amenazas son externas, y solo se
puede tener injerencia sobre ellas modificando los aspectos internos.
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Este analisis puede complementar la mirada desde un mapa de empatia,
al permitir cruzar problemas o dolores del cliente, luego con las dimensiones
FODA y ver en qué aspectos puedo desarrollar una ventaja competitiva para
resolver ese problema

Interno

Fortalezas

» ;Qué hacemos bien?

¢&ue dicen nuestros clientes o socios
que les gusta sobre nosotros?

¢Enqué dreas superamos a nuestros
competidores?

;Gué es unico en nuestro nagocio,
productos o servicios?

;Qué activos poseemos? (Propiedad
intelectual, tecnologia propia, capital)

Positivo
oAnebaN

Oportunidades

¢ De qué tendencias emargentes
podriames aprovecharnos?

£Qué fortalezas pueden ser valiosas
para socios potenciales?

:De gqué mercados adyacentes
podriames aprovecharnos?

¢Hay localizaciones geograficas con
una competencia menor?

Externo

Figura 2. Andlisis FODA
Fuente: Semrush (s.f.)

Pag. 11



https://es.semrush.com/

i (5 ReBrata (@) ONEBEna

¥ vOCACKS FORE LA EOCTLENOA

|
1l

Una aplicacion al contexto de los emprendimientos agricolas rurales en
Chile, en forma general, seria asi:

Fortalezas:

e Diversidad climatica y geografica: Chile cuenta con una amplia
variedad de climas y suelos, lo que permite la produccidn de una gran
diversidad de cultivos.

e (Calidad de productos: los productos agricolas chilenos son
reconocidos internacionalmente por su calidad, especialmente
frutas y vinos.

Oportunidades:

e Agricultura organica y sostenible: Creciente demanda de productos
organicos y sostenibles tanto en mercados locales como
internacionales.

e Exportaciones: Acceso a mercados internacionales gracias a tratados
de libre comercio.

Debilidades:

e (Capacitacidon y educacion: Falta de formacién técnica en nuevas
tecnologias y practicas agricolas modernas.

e Infraestructura deficiente: Problemas con el acceso a agua, sistemas
de riego y almacenamiento adecuados.
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Amenazas:

e Cambio Climatico: Fendmenos climaticos extremos que afectan la
produccién agricola.

e Competencia Internacional: Productos importados a menor costo
qgue pueden desplazar a los locales.

El andlisis FODA no se limita solamente a elaborar listas de factores vy, al
igual que con otras herramientas, su objetivo debe estar en obtener
conclusiones acerca del potencial de acciones o caminos a tomar. En este caso,
a concluir sobre oportunidades que veamos a partir del analisis realizado.

5.3. Analisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta que ayuda a identificar y analizar
los factores externos que pueden influir en una organizacion. También permite
complementar la mirada sobre oportunidades que puedan darse respecto de
factores que generalmente estan fuera del alcance o del ambito de influencia
de una organizacidon o emprendimiento, pero que, sin embargo, afectan a esa
organizacion de manera relevante, creando posibles amenazas o -lo mas
importante en este caso- oportunidades.
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El analisis PESTEL se enfoca en seis categorias principales, de las cuales
se deriva su nombre:

5.3.1. Componentes

# Politico:  Politicas gubernamentales, estabilidad politica,
regulaciones y leyes que afectan a la organizacion.

» Econdmico: Condiciones econdmicas, tasas de interés, inflacion,
y otros factores econdmicos que impactan a la organizacién.

» Social: Cambios demograficos, actitudes culturales, y tendencias
sociales que pueden influir en la organizacion.

» Tecnoldgico: Avances tecnoldgicos, innovaciéon y desarrollo que
pueden afectar a la organizacion.

» Ecoldgico: Factores ambientales y ecoldgicos, como el cambio
climatico y la sostenibilidad.

7 Legal: Legislacion y regulaciones que la organizacion debe
cumplir.

Tomando dos de estas dimensiones, podriamos pensar en ejemplos que
apliquen en el caso de un emprendimiento rural chileno:

# Social:

Demografia: La migracion de jévenes a las ciudades puede reducir la
mano de obra disponible en areas rurales. La migracién puede
impactar en forma contraria.

Preferencias del consumidor: Hay una creciente demanda de
productos orgdnicos y sostenibles. Adaptar la produccién a estas
tendencias puede abrir nuevos mercados.
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# Tecnoldgico:

e Innovacién agricola: La adopcidon de tecnologias como el riego por
goteo o aplicaciones moviles para la gestion agricola puede mejorar
la eficiencia y productividad.

e Acceso a Tecnologia: La disponibilidad de tecnologia en areas rurales
puede ser limitada. Buscar alianzas con universidades o centros de
investigacidon puede ser beneficioso.
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Conclusiones

Hemos visto de qué se trata una oportunidad, por qué las buscamos y
también una serie de herramientas que nos permiten analizar la realidad en
busqueda de oportunidades. La deteccidon de oportunidades es clave en la
innovacién y el emprendimiento, pues estamos buscando una piedra en la cual
apoyar el desarrollo de una solucién, una mejora o un nuevo producto o
servicio.

Esperamos que esta sesion te haya servido para reflexionar todas las
formas en que podemos buscar oportunidades, por lo que, si en alguna
busqueda no encontramos las suficientes, el camino puede ser buscarlas en
alguna otra dimensién, como ya hemos visto.
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