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Aunque las generalizaciones no siempre son precisas, al hablar sobre el origen de las ideas para crear empresas,
existen ciertos puntos comunes en la mayoria de los casos. Al emprender un negocio, muchas personas tienden
a apoyarse en lo siguiente:

* La experiencia laboral adquirida previamente.

* El anélisis de los cambios que se perciben en el entorno.

* La formacién académica recibida.

* La adaptacion o el traslado de ideas vistas en otros lugares.

* La aplicacion de habilidades propias.

En ocasiones, la idea de negocio surge con un objetivo principal en mente. Algunos de estos objetivos son:
* Mejorar lo que otros ya hacen.

e Satisfacer una necesidad no cubierta por el mercado.

* Aprovechar un nicho de mercado poco explotado.

* Proponer un nuevo enfoque en los procesos existentes.

El primer paso al crear una empresa es generar la idea de negocio. Después, se debe desarrollar y fundamentar
esa idea. Tener la idea es tan crucial como madurarla, para luego poder analizar su viabilidad y las posibilidades
de que sobreviva en el mercado.

Durante el proceso de maduracién de la idea, el plan de empresa se convierte en la herramienta mas util. Este plan
actla como un medio de reflexién interna, cuestionando y desafiando constantemente la idea inicial desde una
perspectiva tanto conceptual como econdémico-financiera. Una buena o original idea solo se volvera viable cuando
exista una suficiente demanda dispuesta a adquirir el producto o servicio que se ofrece.

Sin embargo, la viabilidad de la idea no es algo definitivo. Toda idea inicial puede sufrir modificaciones que me-
joren su competitividad en el mercado. Lo que inicialmente no parece viable puede transformarse en una opcién
exitosa si se introducen ajustes clave. Por ejemplo, si pensdbamos vender ropa y productos de lujo online, pero al
analizar el mercado descubrimos que el canal adecuado para este tipo de productos son las tiendas fisicas, deci-
diremos ajustar nuestra estrategia.

También debemos considerar la influencia del azar, que puede jugar un papel crucial en el destino de la empresa,
afectandola positiva o negativamente. Es importante ser consciente de que, aunque el plan de empresa sugiera
viabilidad, el lanzamiento de cualquier negocio siempre implica un grado de riesgo, muchas veces vinculado a
factores fuera de nuestro control. A pesar de que el fracaso puede ser parte del camino, este también es un com-
ponente esencial del éxito.
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Es obvio que la idea de negocio es fundamental para desarrollar un proyecto empresarial, pero no olvidemos que
la idea es solo una pieza del rompecabezas. Otros factores tan importantes como la idea son: la persona empren-
dedora y el mercado. El equilibrio entre estos tres elementos —idea, emprendedor y mercado— es crucial para
llevar el proyecto a buen término. No basta con que la idea sea viable, también es necesario que la persona em-
prendedora esté comprometida y dispuesta a hacer los esfuerzos necesarios para desarrollar la idea y convertirla
en un negocio funcional. Es recomendable hacer un autoandlisis para evaluar si tenemos los habitos y comporta-
mientos adecuados para alcanzar el éxito. Cabe recordar que estos habitos no son innatos; pueden ser trabajados,
reforzados e incorporados a lo largo del tiempo. Se trata de habitos como la persistencia, el cumplimiento, la
eficiencia, la calidad, el establecimiento de objetivos o la iniciativa.

Ademas, conocer el mercado en el que se desarrollara el proyecto es otro factor clave para darle solidez. Definir
el publico objetivo —a quién queremos vender nuestro producto o servicio— y entender sus habitos de compra
sera esencial para disefiar una estrategia comercial efectiva y llegar a quienes realmente puedan interesarse. Ade-
mas, debemos investigar a nuestra competencia, tanto directa (empresas que ofrecen lo mismo) como indirecta
(empresas que cubren las mismas necesidades con productos diferentes). Es fundamental conocer a fondo a la
competencia para identificar nuestras fortalezas y debilidades y asi desarrollar una ventaja competitiva.

El objetivo de cualquier idea de negocio es convertirla en un producto o servicio que atraiga a los consumidores,
de modo que estén dispuestos a pagar por él. Para que alguien adquiera nuestro producto o servicio, debe per-
cibir un valor significativo en su uso, de manera que los beneficios de adquirirlo superen los costes.

Cuando decidimos comprar algo, inconscientemente estamos evaluando los beneficios y costes asociados. Al
final, compramos el producto o servicio que nos ofrece el mayor beneficio y el menor coste. Sin embargo, el
precio no es el Unico factor que influye en esta decision. Existen otros aspectos que determinan el valor de un
producto o servicio, como la rapidez en la entrega, la facilidad de pago, el trato personalizado, la exclusividad o
el asesoramiento experto.

Como empresarios, debemos ponernos en el lugar de los consumidores y pensar en los posibles beneficios y
costes de nuestra oferta. Nuestro objetivo debe ser maximizar los beneficios que los consumidores perciben y
minimizar los costes. La clave para diferenciar nuestra propuesta de la competencia y aumentar las probabilidades
de éxito es agregar valor a la idea de negocio.
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La creatividad esta presente en cada uno de nosotros. La Unica diferencia es que algunas personas la cultivan y
potencian, mientras que otras no lo hacen. No se trata de una cuestién de capacidad, sino de voluntad. En el
mundo del emprendimiento, la frase "querer es poder" es totalmente aplicable.

La capacidad de identificar oportunidades de negocio y desarrollar una idea que responda a necesidades no satis-
fechas esta al alcance de cualquiera. Solo hace falta observar con atencién y estar dispuesto a ver lo que muchas
personas pasan por alto.

Las ideas de negocio pueden surgir de nuestra vida diaria: del trabajo, las aficiones, las amistades, el camino al
trabajo, los viajes, o incluso de nuestra formacion. La clave para generar una idea de negocio exitosa puede estar
a la vuelta de la esquina, solo es necesario tener la determinacién de buscarla.

TESTIDEA: Este cuestionario, que te tomara menos de 25 minutos, te ayudara a conocer tu perfil emprendedor,
la solidez de tu idea y tu comprensién del mercado. Asi, podras identificar qué aspectos de tu perfil o de tu idea
debes mejorar.

PLAN DE EMPRESA: Si no sabes qué debe contener un plan de empresa o cémo empezar, este recurso te per-
mitira desarrollar tu idea de negocio y analizar aspectos clave como el mercado, la distribucién, la organizacién y
el plan financiero.

Recurso que te permite desarrollar tu

idea de negocio y analizar aspectos

clave como el mercado, distribucién,
organizacién y el plan financiero

Cuestionario para conocer tu per-
fil de emprendedor, la solidez de tu
ideay tu compresion del mercado
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