
 

CURSO: 
EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN 

 

El Proceso de 

Identificación de Oportunidades 
El Proceso de Identificación de Oportunidades es fundamental para las empresas 
y no significa simplemente percibir necesidades insatisfechas. En esta clase veremos 
la importancia de este proceso y algunas formas para sacarle mayor beneficio. 
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Existe un creciente consenso en considerar que las opor 
tunidades son el centro de la práctica y de la teoría de ' 
emprendimiento [1]. Desde esta perspectiva, el estudio del 
emprendimiento abarca los procesos de identificación, evaluación 
y explotación de oportunidades [2]. En esta clase nos abocaremos a 
analizar el proceso de identificación de oportunidades. Este proceso es 
fundamental dentro de la práctica de los negocios, pues subyace la 
creación, crecimiento y diversificación de las empresas, como el 
mejoramiento e innovación inherentes a éstas. Además, a través de 
su impacto en las empresas, es crucial para el desarrollo económico 
de los diversos sectores industriales, regiones geográficas y países. 

Sin embargo, y a pesar de su importancia, muchas veces no se 
le da la atención ni dedicación necesaria en la práctica. Gene-
ralmente se tiende a definir someramente una posibilidad para 
luego entrar de lleno en la evaluación de ésta, en donde sí se 
invierten muchos recursos. En cambio, aquí proponemos que 
una parte importante de este esfuerzo se reduciría si se 
diera mayor importancia al proceso de identificación de 
oportunidades. Someter una idea a varias iteraciones finan-
cieras, modificar varias veces las configuraciones estratégicas 
de un plan de negocios o simplemente gastar horas y horas en 

análisis costosos y lentos; podrían ser ahorrados si las empresas 

y emprendedores destinaran más tiempo a definir bien la opor-

tunidad antes de evaluarla. 

Para sacar mayor beneficio al proceso de identificación 
de oportunidades es preciso distinguir entre una simple 
idea y una oportunidad de negocios. En este sentido, varios 
autores señalan que una oportunidad de negocios es algo mucho 
más complejo que una simple idea con potencial beneficio [3]. 
Considerando diversas conceptualizaciones de oportunidad [41, 
podríamos proponer que una oportunidad incluye tres elementos 
centrales: 

1. Una propuesta de solución (productos o servicios). 

2. La deseabilidad percibida de ésta en el mercado en términos 

de necesidades. 

3. La lógica de negocios que le da valor y atractivo. 

Estos tres elementos son necesarios para definir una 
oportunidad y diferenciarla de una simple idea. Si tuvié-
ramos uno o dos de estos elementos, tendríamos una idea de 
negocios con potencial de convertirse en oportunidad, pero no 
una oportunidad propiamente dicha. 
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"Someter una idea a varias iteraciones financieras, modificar varias veces las 

configuraciones estratégicas de un plan de negocios o simplemente gastar horas y horas en 

análisis costosos y lentos; podrían ser ahorrados si las empresas y emprendedores 

destinaran más tiempo a definir bien la oportunidad antes de evaluarla" 

 

C E N T R O  D E  I N N O V A C I Ó N  Y  
T R A N S F E R E N C I A  T E C N O L Ó G I C A  

Podría ser posible percibir una necesidad insatisfecha, por 
ejemplo la necesidad de una vacuna contra el SIDA, y tener la 
intención de buscar dicha vacuna. Sin embargo, aunque colo-
quialmente podríamos decir que estamos en presencia de una 
oportunidad, sin los otros dos elementos esto es solamente 
una declaración de propósitos. Similarmente, un científico 
podría descubrir nuevas propiedades para un material o crear 
un nuevo compuesto químico. No obstante, sin claridad 
sobre el potencial de mercado de estos descubrimientos, estos 
son sólo descubrimientos científicos. Finalmente, aunque 
tengamos una idea que incluya una solución potencial 
para una necesidad insatisfecha, aún necesitamos 
definir una lógica de negocios, que es la forma en que 
la empresa o el emprendedor explotarán la idea, lo 
que finalmente da valor y atractivo a la oportunidad. 
 
En síntesis, una oportunidad en el contexto de negocios se 
puede definir como una solución propuesta (productos o 
servicios) para una necesidad insatisfecha o no satisfecha del 
todo (nicho de mercado) con una lógica de negocios 
particular (estrategia de entrada y modelo de negocios). Así, 
el proceso de identificación de oportunidades comienza con 
la identificación de uno de los elementos constituyentes de 
la oportunidad (idea de negocios) y termina con la 
definición de la mejor configuración de negocios. La 
evaluación de oportunidades en cambio es un proceso 
posterior que define y pondera las magnitudes y riesgos 
económico-financieros involucrados. 
 
En conclusión, entender la identificación de oportunidades 
como un proceso de definición de los elementos previamente 
mencionados, cambia la forma tanto de entender como de 
abordar este proceso. Las empresas y los emprendedores no 

debieran centrarse exclusivamente en buscar nichos de merca- 

do; sino en desarrol lar conceptos de negocios cuyo punto 
de partida puede estar en una idea proveniente de alguno de 
los elementos constituyentes de las oportunidades. El proceso 
de identificación de oportunidades se transforma entonces en 
una cuestión multidimensional en donde cada producto o 
servicio, actividad y recurso de una empresa o cada necesidad 
insatisfecha o cambio de mercado; pasa a constituirse en 
fuente de nuevas ideas y por ende de oportunidades. Ante 
tal escenario, la identificación de oportunidades en una 
empresa no debería ser responsabilidad sólo de 
marketing o de los ejecutivos de alta  
 
dirección. Ésta debiera ser una propensión 
organizacional con mecanismos que 
per permitan que todos los colaboradores de 
una empresa aporten ideas. Análoga- 
mente los emprendedores no 
particulares del 

entorno, sino que 
eventualmente todo podría 
proveerles de ideas  
para comenzar a imaginar 
potenciales oportunidades. 

"Los emprendedores 

no debieran centrarse exclusivamente 

en buscar nichos de mercado, sino en desa- 

rrollar conceptos de negocios cuyo punto 

de partida puede estar en una idea prove- 

niente de alguno de los elementos 
constituyentes de las oportunidades" 

  


