


2.1 Identificacién de oportunidades e ideas de negocio

Es fundamental, para irrumpir en el mercado de una forma oportuna, hacerlo en el momento
en el que el bien o servicio a ofrecer tenga una aceptacion que permita continuar la andadura
de la empresa.

El mercado, es decir, los clientes, necesitan cubrir
nuevas necesidades o hacer las que ya tenfan de forma
distinta, para ello necesitan ideas innovadoras que

superen las anteriores y a la vez pongan dificil la
mejora por otros productos posteriores.
o - , o
-~ -~ " Hoy en dia la vida ttil de un producto en el mercado

suele ser corta, sobre todo en el dmbito tecnoldgico,
lo que hace mds imprescindible diferenciarse y que
un determinado producto entre en el mercado justo
en el momento en el que pueda tener éxito.

Hay que tener en cuenta algunos factores para lograrlo.

2.1.1 Necesidades y tendencias

Para detectar nuevas necesidades y poder prever comportamientos que se producirdn en
el futuro, es fundamental conocer al consumidor. Para ello es imprescindible analizar el
comportamiento de compra.

definicién

Comportamiento de compra. Acciones que
un individuo realiza desde que detecta una
necesidad hasta que adquiere un producto
en el mercado para satisfacerla.

Es bésico saber qué tipo de necesidad se va a cubrir. Son las necesidades humanas las que
producen los cambios en el mercado y no todas las necesidades necesitan cubrirse con la
misma urgencia.

Las necesidades humanas son cambiantes y varfan segin muchos factores como puede ser el
entorno geogrifico o la formacién del individuo.

Cuando se habla de necesidades humanas es definicién

imprescindible referirnosal psic6logo americano I
Abraham Maslow que clasific las necesidades Necesidades. Sensacion
humanas en cinco categorias. Segtin su teoria, de carencia que resulta

sin haber resuelto las necesidades mds bdsicas, cuando se precisa algo con

no se pueden satisfacer las siguientes. mayor o menor intensidad

de manera que moviliza a
un sujeto a satisfacer dicha
carencia.

Las necesidades actian como motor de todos
los comportamientos humanos.

La prioridad para cubrir necesidades segtin - /
Maslow queda representada en esta pirdmide.
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2 Andlisis de oportunidades e ideas de pequefio negocio o microempresa

moralidad,

tividad,
taneidad,
falta de prejuicios,

cién de hechos,

AUTORREALIZACION resolucion de problemas

autorreconocimiento,
RECONOCIMIENTO confianza, respeto, é

AFILIACION amistad, afecto, intimidad sexual

seguridad fisica, de empleo, de recursos,
SEGURIDAD moral, familiar, de salud, de propiedad privada

FISIOLOGIA

Segtin el economista Artur Manfred Max Neef el hombre siempre ha tenido las mismas
necesidades, lo que varfa con el tiempo son los elementos que pueden satisfacerlos, es decir
los satisfactores.

Este autor clasific6 las necesidades en dos categorias distintas:

CATEGORIAS DE NECESIDADES

s De ser (pertenencias)

—emmsm De tener (instituciones y normas)

De hacer (acciones personales y colectivas)

e~ De estar (espacios)

Axiolégicas

definicién

Subsistencia

Axiologia. Rama de la
psicologia que estudia los
valores humanos.

Proteccion

Identidad

Entendimiento Libertad

Participacién
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