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El emprendimiento verde y la economia circular ofrecen una solucion eficaz y alternativa al desempleo juvenil, a la vez que contribuyen a la
consecucion de los objetivos climaticos de Europa.

El proyecto YOUNGreen pretende proporcionar a los jovenes el estimulo, la experiencia y las habilidades que necesitan para contribuir al
desarrollo de una economia verde. El objetivo principal del proyecto YOUNGreen es utilizar el emprendimiento verde yla economia circular
para promover e integrar en el mercado laboral a jovenes desempleados con baja cualificacion. Este proyecto pondra de relieve las
posibilidades que se ofrecen a los jovenes que deseen desarrollar sus propias ideas y poner en marcha sus propias empresas en el sector
de la economia verde. Durante este proyecto, se desarrollard un curso de formacion, con un enfoque principal en la mejora de las
competencias profesionales de los educadores y trabajadores juveniles mediante el uso de una metodologia innovadora dentro del marco
de EntreComp.

Las empresas verdes son vitales para un modelo de desarrollo en el que el planeta es una prioridad porque ahorran recursos valiosos,
apoyan el mantenimiento de ecosistemas en buen estado, reducen la contaminacion y los residuos, limitan las emisiones de gases de
efecto invernadero y proporcionan bienes y servicios verdes que permiten pautas de consumo mas responsables.

Ademas, las empresas verdes sirven de catalizador para que los empresarios contribuyan significativamente a la sociedad en términos de
economia generando empleo, salvaguardando la salud de los consumidores y las comunidades, y proporcionando recursos verdes muy
necesarios, como la energia renovable, para impulsar otras empresas.

[gualmente importante es el hecho de que dirigir una empresa ecologica tiene muchas ventajas para el empresario, como el acceso a
nuevos mercados debido a la creciente demanda de productos ecologicos; la reduccion de costes como resultado de los métodos de
fabricacion ecoldgicos;y el aumento de la productividad entre el personal debido a los lugares de trabajo ecologicos.

Esta guia se ha creado para jévenes empresarios que se inician en ¢l mundo empresarial y tienen una experiencia laboral limitada. Las
ideas empresariales innovadoras tienen la capacidad no s6lo de producir dinero, sino también de resolver problemas medioambientales
criticos y cambiar la perspectiva de los jovenes hacia una economia verde y prospera, ya que se aplican dentro del ecosistema empresarial.
Las mejores soluciones naceran delinterior de estos jovenes.

La primera parte de la guia es tedrica, mientras que la segunda es mas practica y te ayuda a desarrollar tus propias ideas empresariales
ecoldgicas.




1. SEPROACTIVO

A medida que mas empresas adopten practicas ecologicas, las que ya lo estén
haciendo tendran una ventaja competitiva.

2. AHORRADINERO

Las ideas de negocio respetuosas con el medio ambiente suelen generar ahorros
econdmicos al utilizar menos energia, recursos y residuos.

3. ATRAE ANUEVOS CLIENTES

Los clientes estdan cada vez mas interesados en apoyar a las empresas
responsables con el medio ambiente.

4. TEN UN IMPACTO POSITIMO EN ELMUNDO

Dirigir una empresa sostenible ayuda a proteger el medio ambiente y deja un
legado positivo.

5. VENTAJAS FISCALES

Muchos paises ofrecen exenciones fiscales y otros incentivos financieros a las
empresas que adoptan practicas respetuosas con el medio ambiente.

Ademas de ser beneficioso para el
medio ambiente, emprender un
negocio con ideales ecologicos
puede beneficiar a tu cuenta de
resultados.

Aqui tienes cinco justificaciones

para emprender un negocio

sostenible:




MODELO DE NEGOCIO

Descripcion de como funciona o funcionard una idea de negocio o una empresa existente
y cOmo crea, ofrece y capta valor para un publico objetivo.

EMPRESAE INICIATIVAEMPRES ARIAL ECOLOGICAS

Empresa y espiritu empresarial centrados en el desarrollo de productos y servicios
sostenibles a pequefia escala que utilicen los recursos naturales locales..

MODELO DE NEGOCIO CANVAS

Herramienta para describir el modelo de negocio desde varios puntos de vista: clientes,
socios, propuesta de valor, actividades y recursos clave, relaciones con los clientes y
canales, estructura de costes y flujos de ingresos.

En esta guia se afiaden al lienzo dos bloques adicionales -mision e impacto, medicion-.

MERCADO OBJETIVO

Grupo de clientes a los que una empresa pretende vender sus productos ya los que dirige
sus esfuerzos de marketing.

MICROEMPRESA

Una empresa con menos de 10 empleados y un balance anual maximo de 2.000.000 de
euros. Las microempresas representan mas del 90% de todas las empresas europeas y
desempefian un papel importante en la sociedad.

Antes de empezar, he aqui algunos

conceptos

CONoCer.

clave

que

debes
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(QUEES L AINICIATIVAEMPRESARIAL ?

Desde el punto de vista economico, la iniciativa empresarial que implica mano de
obra, capital, tierra y recursos naturales puede serrentable.

La vision empresarial se define por la invencion y la asuncion de riesgos calculados,
y es un elemento critico de la capacidad de un pais para prevalecer en un mercado
mundial que cambia a un ritmo acelerado y se hace mas competitivo.

SIGNIFICADO DE EMPRESARIO

La definicion de emprendedor es la de alguien que tiene la capacidad yel deseo de
crear, gestionar y tener €xito en una empresa de nueva creacion, aceptando el
riesgo necesario para ello con el fin de generar beneficios.

El inicio de una nueva actividad empresarial es la mejor ilustracion del espiritu
emprendedor. Dado que siempre se esfuerzan por sustituir lo anticuado por
conceptos frescos y vanguardistas, los empresarios suelen ser considerados
innovadores o fuentes de ideas novedosas.

Hay varias categorias en las que se encuadra, desde pequefias empresas caseras
hasta corporaciones multinacionales. Segun la economia, un empresario obtiene
beneficios combinando tierra, recursos naturales, mano de obra y capital.

En pocas palabras, cualquiera que tenga la voluntad y la determinacion de poner
en marcha un nuevo negocio y esté dispuesto a asumir todos los riesgos que ello
conlleva puede convertirse en Empresario.

El espiritu empresarial es la capacidad y

la voluntad de desarrollar, organizar y

gestionar una empresa, con todas sus

incertidumbres, para obtener
beneficios.

El ejemplo mas visible de espiritu
empresarial es la creacion de nuevas

empresas.




CAP ACIDAD P ARA ASUMR RIESGOS

Al embarcarse en una nueva empresa existe un riesgo sustancial de fracaso. Por
ello, un empresario debe ser valiente y capaz de evaluar y asumir riesgos, lo que
constituye una parte esencial de ser empresario.

INNOVACION

Para generar nuevas ideas, crear una empresa y ganar dinero con ella, es necesario
un alto nivel de innovacion. El cambio puede adoptar la forma de un producto
totalmente nuevo que entra en el mercado o de un proceso que sirve para lo
mismo pero de forma mas eficiente y rentable.

CALIDAD MISIONARIA YDE LIDERAZGO

Para tener éxito, un empresario debe tener una vision clara de su nueva empresa.
Sin embargo, se necesitan muchos recursos y empleados para hacer realidad esa
idea. La calidad del liderazgo es primordial en esta situacion porque los lideres
imparten y guian a sus empleados por el camino del éxito.

No todos los empresarios tienen éxito.
Hay ciertas caracteristicas que hacen que

la iniciativa empresarial tenga éxito.

He aqui algunos ejemplos de ellas:




MENTALIDAD ABIERTA

En los negocios, cada situacion puede brindar una oportunidad que puede
aprovecharse en beneficio de la empresa.

FIEXIBILIDAD

Los empresarios deben ser flexibles y estar dispuestos a adaptarse a las
circunstancias cambiantes. Para tener éxito, un empresario debe ser capaz de
aceptar cambios en un producto o servicio segun sea necesario.

CONOCER TU PRODUCTO

El propietario de una empresa debe estar informado sobre su linea de productos y
las ultimas tendencias del mercado.

Es esencial saber si el producto o servicio disponible satisface las demandas del
mercado actual o sthay que retocarlo ligeramente.

El espiritu empresarial requiere la capacidad de ser responsable y de adaptarse
cuando sea necesario.

No todos los empresarios tienen éxito.
Hay ciertas caracteristicas que hacen que

la iniciativa empresarial tenga éxito.

He aqui algunos ejemplos de ellas:




CONCEPTOS CLAVE DE LA INICIATTVA EMPRES ARTAL
Los cuatro conceptos clave del espiritu empresarial son los siguientes:

ASUNCION DE

INNOVACION SSCOS

KEYCONCEPTS OF
ENTREPRENEURSHIP

ORGANIZACION

Joseph Alois Schumpeter es conocido
como el "Padre del espiritu
empresarial".

Las aportaciones mas conocidas de
Schumpeter son sus teorias sobre los
ciclos econémicos, el desarrollo de las
economias capitalistas y su creacion
del concepto de espiritu empresarial.
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1. ;QUEES UNAIDEA?

[a idea es la semilla que acabara
convirtiendose en un producto.

[a idea, como una semilla, carece de
sentido sino crece hasta convertirse en un
vegetal, una fruta o un arbol. ;Donde
plantaras esta semilla? ;Qué plantaras y en
qué momento? ;CoOmo la cultivaras?
(Cuanto dinero utilizards para pagar el
agua y el tratamiento que necesita para
crecer? ;A quién se lo venderds cuando
crezca? Y cuando la vendas, jrecuperaras
los costes yobtendras beneficios?

Estos son sdlo algunos de los factores que
influirdn en el éxito de su idea. Como
puede ver, dependiendo de una serie de
factores, una idea que parece tener mucho
potencial puede tener mucho éxito o muy
poco. Por eso es fundamental entender
como su idea puede tener éxito o fracasar.

Algunas de las caracteristicas
empresariales mas importantes son
la pasion, la capacidad de asumir
riesgos, la  perseverancia, Ila
innovacion, el liderazgo y el
comportamiento €tico, que permiten
a los empresarios generar y

desarrollar ideas e identificar

oportunidades empresariales.




2. (QUEES UNAOPORTUNIDAD?

[a oportunidad esté relacionada con el entorno creado por factores tanto internos como externos. Por lo tanto, la oportunidad se refiere al
desarrollo de condiciones de mercado favorables, la creacion del entorno de fabricacion, las personas adecuadas para fabricar el producto
en el momento oportuno y el establecimiento de apoyo financiero para la produccion del producto. Siutilizamos como ejemplo la fase de
la idea, la oportunidad de que brote la semilla (idea) surge cuando se dan las circunstancias ambientales favorables, como un clima
adecuado, un suelo decente yamplias reservas de agua. Las oportunidades pueden surgir ocasionalmente por las tendencias del mercado,
ocasionalmente por la legislacion y ocasionalmente por los avances tecnologicos.

En los Gltimos afios, el gran interés de los jovenes por los deportes virtuales ha brindado la oportunidad de sacar provecho a muchas
iniciativas, como la formacion, los sitios web de intercambio de informacion, las organizaciones sociales y muchas empresas. Hace diez
afios, los sitios de comercio electronico solian montar sus propios almacenes y vender su propia mercancia. El cambio de las condiciones
del mercado impulsoé la creacion de plataformas, denominadas marketplaces, en las que los vendedores podian hacerse miembros y crear
sus propias tiendas. Esto brind6 la oportunidad de que surgieran muchas pequefias empresas. Los negocios que requerian conocimientos
de numerosos temas, como por ejemplo como crear un sitio web, como hacerlo crecer y como ejecutar el marketing digital, fueron
sustituidos hace diezafios por unos pocos.

Quedo6 en manos de empresarios que se centraban en los productos que vendian y no necesitaban saber mucho del mundo web. En
comparacion con los afios 70, los paneles solares son 100 veces mas baratos para los empresarios. Es una oportunidad. Una tecnologia que
apenas podia costar hace afnos se ha vuelto rentable en poco tiempo.

En particular, la incapacidad de las personas que trabajan para abarcarlo todo ha aumentado el valor de su tiempo. Por eso muchas zonas
comerciales han empezado a ofrecer servicios de aparcacoches. Es el momento de la clase trabajadora.

Se trata de reconocer que existe un problema y ver una oportunidad.




3. {QUEES UN PROBIEMA?

Un problema se describe como la angustia que siente un cliente potencial o un grupo de clientes. Una preocupacion comin para muchos
clientes, por ejemplo, es la rapida eliminacion de los moviles de segunda mano. Se pueden hacer diferentes sugerencias para convertir esto
en una oportunidad. Una opcion podria ser desarrollar una bateria portatil y utilizarla para cargar el teléfono a medida que se agota la que
lleva incorporada. Otra podria ser desarrollar un nuevo tipo de tecnologia de baterias. Por eso, muchos expertos aconsejan "mantener
firme el problema y repasar las opciones de solucion". Por tanto, es mas sencillo abordar el problema del agotamiento de la bateria del
smartphone y dedicarse a ello en lugar de fijarse en una tnica solucion.

La gente tiene miles de problemas que resolver. El calentamiento global, los terremotos, las inundaciones, las sequias, las tormentas y los
huracanes, por ejemplo, figuran entre los problemas mas acuciantes del mundo. Las investigaciones de la NASA indican que el nivel del
mar subira entre 30 y 120 cm de aqui a 2100 como consecuencia del calentamiento global. Esto implica que habra més problemas que
superar. Por supuesto, €ste es s6lo uno de los efectos del calentamiento global. Miltiples problemas, como el deshielo de los glaciares, las
graves sequias, la escasez de agua, los incendios forestales, las inundaciones, la disminucion de la agricultura y la pesca, el declive de
muchas especies vegetales y animales, las epidemias de enfermedades infecciosas, la contaminacion atmosférica, las alergias y el asma,
son también problemas globales.

Es uno de los problemas derivados del sobrecalentamiento. Uno de los mayores problemas a los que se enfrenta nuestro mundo en estos
momentos son los terremotos.

Segun investigaciones de la Organizacion Mundial de la Salud, 2.000 millones de personas en todo el mundo siguen consumiendo agua
contaminada con heces. Segin datos de 2015, se cree que 423 millones de personas estan expuestas a pozos y aguas sin proteccion. 159
millones de personas beben agua superficial no tratada de lagos, estanques, rios y arroyos. Se estima que 842.000 personas mueren de
diarrea cada afio como consecuencia del consumo de agua potable contaminada.

Como se puede ver, hay miles de problemas que hay que solucionar a nuestro alrededor. La mayor amenaza para la innovacion es dar por
sentados los problemas y no reconocer que existe un problema. Para innovar, primero hay que examinar el entorno, hacerse preguntas y
luego generar soluciones. Cuando uno es un creador de soluciones, aprende que hay muchas areas en las que se puede ganar dinero si
descubre los problemas que le rodean, el cliente, y persigue las oportunidades. Durante las crisis economicas, se fabrican muchos
productos que reducen la dependencia del exterior.




SHOPIFY

Tobias Liitke buscaba un mercado de comercio electronico en el que vender tablas de
snowboard.

Sin embargo, no conseguia encontrar una forma practica de anunciar sus productos en
Internet. Apesar de trabajar como desarrollador de software para ganarse la vida, Liitke
se dio cuenta de lo dificil que era trabajar con plataformas de comercio electronico que
tienen directrices estrictas, opciones de disefio limitadas y son dificiles de integrar con
otras infraestructuras.

Mas tarde, Liitke y su amigo Scott Lake tomaron la decision de ayudar a otras personas a
vender sus productos online. Liitke y Lake lanzaron formalmente su creador de tiendas
online personalizables conocido como "Shopify" en 2006, tras recibir 200.000 ddlares de
amigos y familiares y 250.000 do6lares de un inversor angel.

Shopify, que comenzo resolviendo sus propios problemas y luego establecid una
plataforma para resolver los problemas de miles de personas, crecid hasta convertirse en
un negocio valorado en 580 millones de doélares en 2017.

| shopify

He aqui algunos ejemplos de iniciativa

empresarial

resolvieron:

M

los

problemas

que




FACEBOOK

Mark Zuckerberg cred un sitio web llamado "Coursematch" para ver si alguien mas
habia hecho los cursos que ¢l hizo mientras estaba en la universidad.

Después desarrolld otro sitio utilizando la divertida aplicacion "Facemash", que
califica lo atractivas que son las personas cercanas.

En ambos sitios se dio cuenta de lo dificil que era averiguar tanto lo que hacian los
demas como lo que pensaban en el entorno online, y el actual Facebook surgio
para solucionar estos problemas.

Después de que todo el mundo se diera cuenta de que ellos también tenian esos
problemas, el sitio web, que al principio solo se utilizaba en las universidades, paso
a estar disponible en todo el mundo.

facebook

He aqui algunos ejemplos de iniciativa

empresarial

resolvieron:

M

los

problemas

que
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Muchos emprendedores ponen en marcha empresas totalmente nuevas con grandes sueios, grandes objetivos y mucha ilusion, pero la
mayoria de estos negocios fracasan (Global Startup Ecosystem Report, 2018). Cuando analizamos las razones del fracaso, podemos
reconocer las siguientes: idea de negocio o equipo inadecuados; modelo de negocio poco competitivo; falta de financiacion; y error de
sincronizacion. Incluso cuando todo esto es cierto, los emprendedores siguen luchando por el éxito.

Ante todo, un emprendedor es alguien que aborda una empresa con cautela. Es importante tener una vision, creer en su capacidad para
tener éxito y ser optimista. Sin embargo, esto no excluye reducir los riesgos. En la literatura, asumir riesgos, ser innovador y proactivo son
caracteristicas de las organizaciones y las personas emprendedoras (Lumpkin &Dess, 1996; Covin &Slevin, 1989). Sin embargo, en realidad,
a los empresarios no les gusta correr riesgos. Los buenos empresarios reducen los riesgos y se esfuerzan por eliminar las incertidumbres.

Un empresario puede parecer muy valiente y arriesgado a la gente de fuera, pero los empresarios de éxito son personas que han pensado
bien las cosas, conocen bien su campo, pueden ver lo que hay que ver y pueden actuar sobre lo que hay que actuar. Segiin esta definicion,
un empresario es alguien que reconoce y gestiona los riesgos que asume. La forma de que un empresario obtenga buenos resultados es
estudiar para una clase teorica, reconocer las diversas situaciones con las que se va a encontrar y prever de antemano las negatividades
que puede experimentar, aceptarlas y practicar para superarlas. Como dice el conocido refran: "El camino hacia la perfeccion pasa por la
preparacion”.




Aunque el analisis de viabilidad se maneja en gran medida para las necesidades y demandas en el mercado, los recursos, talentos, socios
de negocios y la vision del empresario también deben ser incluidos en este analisis con el fin de mostrar la armonia entre los negocios que
el empresario quiere hacer y lo que tiene. El andlisis de viabilidad es necesario en este sentido para hacer una radiografia del equipo
emprendedor y realizar las intervenciones necesarias. Los inversores, en particular, necesitan un analisis tan detallado cuando evaluan un
equipo emprendedor para considerar que merece la pena invertir en €L

Al empresario puede resultarle dificil analizar estos indicadores por si mismo. Sin embargo, le serd util aprender a ponerse en el lugar del
inversor y verlo a través de sus 0jos.

La compatibilidad del empresario o del equipo empresarial con la idea que desean poner en marcha es el criterio mas importante para
evaluar la viabilidad de un negocio. Esto implica una serie de componentes, como la experiencia previa del empresario, sus objetivos
futuros, las responsabilidades de los miembros del equipo yla estructura de la asociacion.

La confianza de los inversores en el equipo, su pasion por el trabajo, su entusiasmo y su competitividad para llevar a cabo esta tarea son los
factores mas decisivos para que inviertan en una empresa.




EMBARCARSE EN UN VIAJE DIFIiCIL

Al igual que un barco s6lo puede mantener el rumbo con un capitan que sepa manejar las tormentas, el equipo emprendedor necesita
poseer las habilidades para realizar maniobras rapidas en el dificil viaje emprendedor, asi como la prevision y la confianza para ver el
futuro. Para ello, el equipo emprendedor debe construir unos cimientos sélidos e inspirar confianza a quienes le rodean.

Entre las variables mas importantes que influyen en las decisiones de inversion financiera se encuentran el estado de flujo de caja, el
calculo del punto de equilibrio y el periodo de recuperacion de la inversion, todos ellos generados a partir de supuestos y previsiones. Por
ello, el empresario debe ser capaz de realizar estos calculos y presentar estos planes a los inversores.

De este modo, tanto el empresario como el inversor son conscientes de los riesgos y las suposiciones que conllevan. Los activos que se
tienen en cuenta en un sentido cognitivo son la patentabilidad de la obra y su futuro potencial de reproduccion. El equipo es importante
por su capacidad intelectual y sus recursos humanos. Sin asumir ningin riesgo de inversion ni pedir dinero prestado, una empresa
emergente que se ponga en marcha con el equipo adecuado puede ofrecer un producto o servicio y triunfar soélo con sus recursos
humanos.

El atractivo de la inversion requiere describir el tamafio del mercado y el publico objetivo de la idea de negocio. Por lo tanto, existe una
diferencia entre el segmento que probablemente sera el primer cliente y el segmento que se convertira en cliente a medida que se
desarrolle el negocio, y el empresario debe centrarse ante todo en los innovadores.




En cambio, el tamafio total del mercado, aunque es evidente que no se hara realidad, representa un ideal yayuda a comprender el tamaiio
del segmento mas grande del mercado. Esto permite calcular el potencial de la empresa e identificar a tiempo los proyectos que nunca
despegaran debido a su nicho especifico.

El analisis del publico objetivo solo es posible cuando se han identificado las necesidades, los deseos y las demandas. Las necesidades,
deseos y demandas de las personas varian a medida que evolucionan la tecnologia y los estilos de vida. El analisis de las tendencias es
importante en este sentido. De este modo, es posible diferenciar entre entusiasmo, moda y tendencias, y se puede detectar la posibilidad
de éxito de la empresa objetivo. Asi, el empresario puede estimar cuanto tiempo debe trabajar pacientemente.

Las ideas que satisfacen una necesidad y afiaden valor son la fuente de negocios duraderos y de éxito. Es fundamental poner en marcha
nuevas ideas, sobre todo cuando se trata de descubrir y satisfacer necesidades insatisfechas. Por otra parte, es crucial darse cuenta de que
algunos conceptos incitan a la gente a hacer compras aunque no sean necesarias.

La vida util de estos productos se reducira si se basan en tendencias o0 modas pasajeras. Como consecuencia de la falta de oferta en la
economia actual, se crean algunos puestos de trabajo para satisfacer la demanda. El crecimiento exponencial de la tecnologia y el
aumento de las tendencias son constantes. Esto exige actuar con rapidez para hacer realidad las ideas de la empresa debido a los cambios
repentinos en las necesidades, peticiones y demandas.
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El espiritu empresarial y las PYME desempefian un papel importante en las economias actuales. Las condiciones del entorno préximo y
lejano a las que se enfrentard la organizacion son uno de los factores mas cruciales que decidiran el éxito de todas las iniciativas
empresariales a corto, medio y largo plazo.

Las expectativas sobre las condiciones ambientales econdmicas, sociales y politicas que conforman el entorno empresarial global, asi
como los cambios significativos que puedan producirse en las mismas, pueden tener un importante impacto positivo o negativo en los
procesos asociados a la demanda, los costes y la rentabilidad de una empresa. El entorno econdmico en el que se desarrolle la empresa
influira principalmente en la demanda del mercado de los articulos y servicios que se vayan a suministrar.

El principal factor que determina si una empresa puede generar beneficios y seguir funcionando es la demanda. Las condiciones
econdmicas de un pais también influyen considerablemente en los costes de los recursos a los que deben hacer frente las empresas y
organizaciones de ese pais. Los costes de los recursos necesarios para el funcionamiento de la empresa, en particular los costes de los
productos acabados, los productos semiacabados, las materias primas, la maquinaria, la energia, la mano de obra y la financiacion,
pueden cambiar significativamente en funcion de la situacion de la economia y, en ocasiones, conducir a la quiebra. Por ultimo, los
cambios en las condiciones econdmicas pueden ser decisivos para las empresas en términos de accesibilidad y comodidad de los recursos.




Los empresarios deben considerar su sector, la competencia, los mercados a los que se dirigen y, lo que es mas importante, el mercado
actual y los clientes potenciales, antes de iniciar el proceso empresarial y, esencialmente, en todas las fases del mismo. También deben
modificar continuamente su posicion competitiva a la luz de los resultados.

Un analisis de cinco factores de la industria revela que las empresas del sector deben centrarse en los aspectos técnicos de sus relaciones
con los diversos agentes de la industria en los procesos de produccion de valor, al tiempo que llevan a cabo las actividades de las empresas
e intentan desvelar el panorama competitivo.

En este sentido, se identificaron cinco actores clave de la industria:

e

FABRICANTES DE NUEVAS EMPRESAS
PRODUCTOS QUE PUEDEN ENTRAR
SUSTITUTIVOS EN EL MERCADO




Determinara quién gana y quién pierde en los procesos competitivos del mundo empresarial. El cliente es quien toma la decision final. El
cliente evaliia qué empresa tiene la mejor propuesta de valor en el mercado yrevela sus preferencias. Por lo tanto, desde el punto de vista
delempresario, nada sobre los clientes es mas importante que conocerlos y comprenderlos.

Preguntas como "con qué motivos toman una decision de compra, las particularidades del proceso de decision, como forman sus
preferencias, con qué procesos y cuando desarrollan sus juicios de satisfaccidn, y como se convierten en clientes fieles" destacan por
requerir respuestas.

Para los empresarios, prever la demanda de sus productos y servicios es esencial, ya que eliminard numerosas incertidumbres y permitira
una planificacion eficaz. La clave de la prevision de la demanda es determinar la mayor drea geografica posible del mercado a la que puede
llegar la empresa, seguida de informacion sobre la poblacion general y el consumo medio de estos clientes.

Se puede preparar un plan de empresa completo en los casos en que la tarea a realizar esté bastante clara, por ejemplo, sise va a fabricary
vender un producto conocido a un cliente conocido utilizando métodos conocidos. En los planes de empresa se puede encontrar una
explicacion de "qué se va a hacer, cuando, como y quién lo va a hacer, quién es el cliente, cudl es el producto ydoénde se va a venderya qué
precio".




En lugar de crear planes de negocio como primer paso, los empresarios que intentan tener €xito en una empresa en una situacion en la que
existe una gran incertidumbre deberian centrarse en desarrollar modelos de negocio. Los planes de negocio no son lo mismo que los
modelos de negocio. Los modelos de negocio le ofrecen la oportunidad de escribir rapidamente y plasmar parcialmente su idea tnica de
negocio, reduciendo asielnivel de elevada incertidumbre.

Se trata de una herramienta de ayuda al detalle. Segin Alex Osterwalder, creador del modelo de negocio Canvas, un modelo de negocio es
una descripcion de como crear valor, entregar ese valor al cliente y retener una parte de ese valor para su empresa (Osterwalder &Pigneur,
2012).

Poner por escrito la idea de negocio es un paso crucial. Los pensamientos que flotaban en el aire mientras sofiabas en las primeras etapas
pueden haberte resultado excepcionalmente agradables. Sin embargo, las lagunas de esas ideas son mucho mas sencillas de reconocery
comprender cuando hay que ponerlas sobre el papel, plasmarlas y elaborarlas. Trabajar en el modelo de negocio te obliga a pensar més a
fondo e identificar algunos inconvenientes que antes habias decidido ignorar. Asi, algunas ideas débiles pueden eliminarse en una fase
temprana, mientras que las partes esenciales e importantes de otras ideas para el éxito pueden exponerse de forma clara.

Una vez que haya identificado los supuestos subyacentes a su idea de negocio, considere la posibilidad de clasificarlos por orden de
importancia. ;Como elegirad cuales son los mas importantes? Los supuestos mas importantes son los que arruinaran su plan de negocio si
son incorrectos. Para determinar la viabilidad de su idea de negocio, debe realizar pruebas empezando por estos supuestos criticos.
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Aunque existen muchos modelos de
negocio diferentes, presentamos el
Modelo de Negocio Canvas, creado por
Alexander Osterwalder (2012), como el
mas popular en la educacion
empresarial actual.

Presentamos su puesta en practica.
Canvas es una idea de negocio de

nueve partes que ayuda a organizar y

esbozar su idea de negocio en papel.

Estas partes se muestran en la siguiente
figura:




SEGMENTOS DE CLIENTES

(Para quién esta creando valor? ;Con qué tipo de problemas se encuentran, donde
viven y que caracteristicas tienen en comun? ;Como funciona la decision de

compra y quién participa en ella? El modelo de negocio de Canvas nos

plantea las siguientes preguntas y exige

que respondamos a ellas:

PROPUESTAS DE VALOR

(Qué valor ofrece a sus clientes? ;Qué problemas resuelve para crear este valor?
(Qué tipo de producto o servicio proporciona al cliente para generar este valor?




CANALES
(Donde se comunica con sus clientes en las distintas fases?

En relacion con su producto —sensibilizacién, evaluacion, compra, distribucion y
servicio posventa.

Como conoce el cliente su producto por primera vez? ;Donde lo ve o escucha
hablar de ¢1? ;Donde encuentra a sus clientes? ;Es un resultado de busqueda en
Internet, un anuncio de television, un anuncio en una revista o algo totalmente
distinto? ;Como puede un cliente saber mas sobre su producto y compararlo con
otros similares del mercado? ;VMsitan galerias o obtienen algo viendo videos o
leyendo resefias que se publican en linea? ;Donde compran el producto sus
clientes? ;En su propia tienda, por pedido telefonico, a sus vendedores a domicilio,
en el supermercado del centro comercial, en la tienda de comestibles de la esquina
o a través de su sitio web? ;Como llega el producto al cliente después de
comprarlo? ;Se lo lleva de la tienda bajo el brazo, se lo trae un mensajero o su
servicio se lo entrega en casa? ;Como puede un cliente ponerse en contacto con
usted si tiene un problema? ;Por teléfono, a través de sus representantes en cada
barrio de su red de servicio oficial, en la pagina web, o todas estas opciones?
(Cuanto cuestan todas estas alternativas?

El modelo de negocio de Canva nos

plantea las siguientes preguntas y exige

que respondamos a ellas:




RELACIONES CON LOS CLIENTES

(Como va a establecer relaciones con sus clientes? ;Va a aprovechar el menor coste de la
produccion en serie ofreciendo el mismo producto estandar a todos sus clientes, o va a fomentar
los articulos personalizados?

Al permitir la personalizacion, jva a optar por un enfoque mas especializado? ;Qué importancia
tiene, sin embargo, que la tecnologia pueda automatizar esta personalizaciéon? Otra forma de
enfocar las relaciones con los clientes es como adquirirlos, retenerlos y hacerlos crecer (y
aumentar asi los ingresos). Los clientes deben evaluarse comparando su CAC (coste de
adquisicion del cliente) y su LTV (valor del ciclo de vida). Si el CAC<LTV(coste de adquisicion del
cliente inferior al valor vitalicio del cliente) se aplica, su modelo de negocio tiene capacidad para
afiadir valor, pero sigue siendo importante supervisarlo y realizar mejoras. Para reducir el CAC, se
pueden probar diferentes canales, como diferentes canales de publicidad, diferentes anuncios,
diferentes promociones, diferentes opciones de palabras en los anuncios en linea y preferencias
de los clientes. Ademas, es importante esforzarse por aumentar el LTV. LTV=(cuota por unidad), x
(tiempo que el cliente permanece con usted). Para conseguirlo, debe cobrar una tarifa por unidad
mas alta o retener a los clientes durante mas tiempo. Aqui, la duracion es en tiempo real
(semana, mes, ano).

[a frecuencia con la que vuelven a comprar tus productos (como un teléfono o un coche)
también podria ser determinante. Mantener altos los niveles de satisfaccion del cliente es la
estrategia mas eficaz para mejorar el VIL, al conservar al cliente durante mas tiempo. Es mucho
mas probable que un cliente satisfecho se quede con usted. También se puede aumentar la LTV
incrementando el volumen de ventas. Se puede tratar de aumentar la LTV utilizando métodos
como vender un producto por partes, conseguir mayores ventas, vender el modelo superior del
producto o con caracteristicas adicionales, realizar ventas relacionadas con el producto y
encontrar nuevos clientes a través de referencias.

El modelo de negocio de Canva nos

plantea las siguientes preguntas y exige

que respondamos a ellas:




ACTIMDADES CLAVE

(Qué actividades costosas o dificiles deben completarse para que tu idea de
negocio tenga ¢xito? Depende del proyecto, puede cambiar, pero puede incluir
cosas como vender, hacer publicidad, prestar servicios, desarrollar y mantener un
sitio web, crear una aplicacidén movil y firmar contratos con proveedores. Si quieres
vender un anillo de boda personalizado, disefiarlo serd una de tus actividades.

[a produccion de acuerdo con las especificaciones de los anillos disefiados
también podria ser una actividad clave, pero no lo es si la produccion es
relativamente sencilla y se realiza ficilmente en varios lugares. Si va a lanzar un
producto que pueda distinguirse de otros productos del mercado por su calidad u
otras caracteristicas, y su producto necesita ser ficilmente reconocible para que
pueda encontrar el valor que merece, la creacidon de marca y la publicidad podrian
ser actividades clave. Aparte de la seleccion y el suministro de los productos que va
a vender, si va a montar una tienda en Internet, tendra que preparar y gestionar el
sitio web.

Ademas, actividades clave como colocar correctamente los anuncios en linea y
tramitar y satisfacer los pedidos de los clientes podrian ser importantes para atraer
visitantes al sitio web. Sin embargo, si solo incluyen el negocio ordinario, no son
actividades clave, a pesar de que, como ya se ha indicado, deben llevarse a cabo.

El modelo de negocio de Canva nos

plantea las siguientes preguntas y exige

que respondamos a ellas:




RECURSOS CLAVE

Aligual que las actividades clave, sefialan los recursos caros o dificiles de encontrar
que se necesitan para poner en practica la idea de negocio. Puede tratarse de
recursos fisicos, financieros, intelectuales o humanos.

Un proyecto puede tener una patente como recurso vital, por ejemplo, mientras
que otros proyectos pueden tener una lista de correo electronico, un desarrollador
de software muybueno, una planta de fabricacion valiosa, una materia prima dificil
de encontrar o un edificio en una ubicacidén muybuena.

Una red de vendedores con capacidad para manejar semejante carga sera uno de
sus recursos mas vitales sisu plan de negocio preve la venta puerta a puerta.

Los recursos clave no son sélo los que tienes; deben cubrir todas tus necesidades.

El modelo de negocio de Canva nos

plantea las siguientes preguntas y exige

que respondamos a ellas:




SOCIOS CLAVE

Pocos empresarios disponen de todos los recursos clave enumerados
anteriormente o estan en condiciones de llevar a cabo todas las actividades clave
por si solos. Por ello, los empresarios necesitan socios en las areas en las que se
quedan cortos. Por ejemplo, la produccion es una actividad clave en el modelo de
negocio, y una maquina muy cara necesaria para llevar a cabo esta produccion
puede ser un recurso clave.

Si no puede adquirir la maquina por motivos presupuestarios, ;donde puede
encontrar personas que posean la méaquina y tengan capacidad adicional? Si
puede descubrir a una persona asiyllegar a un acuerdo con ella, puede convertirse
en un importante socio suyo. Si reconsideramos el modelo de negocio puerta a
puerta que hemos descrito antes, una empresa que ofrece productos de un sector
diferente pero que tiene acceso a sus clientes potenciales y un equipo de ventas
establecido puede ser un objetivo atractivo para una asociacion clave.

Pero ten en cuenta que una asociacion clave es un caso extraordinario; tu acuerdo
con el propietario de una maquina que tiene docenas de ellas en cada zona
industrial es la clave, no la asociacion.

El modelo de negocio de Canva nos

plantea las siguientes preguntas y exige

que respondamos a ellas:




FLUJ OS DE INGRESOS
Este elemento basico describe como pretende rentabilizar su concepto de negocio.
La venta es la forma mas antigua de obtener ingresos.

Incluso utilizando este modelo, puede haber cierta incertidumbre debido a
variables como el precio al que se vendera, el nimero de compradores a ese precio
yla metodologia para determinar el precio.

No entramos aqui en mas detalles porque hablaremos de las fuentes de ingresos
mas adelante..

ESTRUCTURADE COSTES

Este componente no sélo sirve para determinar el coste del producto. ;Cuales son
los principales factores de coste? ;Cudntos de los costes son fijos y cuantos
variables?

Esta caracteristica es importante porque los costes fijos son los que en ultima
instancia conduciran al fracaso del proyecto, al menos a corto plazo.

La produccidn y las ventas, que son verdaderos costes variables, pueden cubrirse
con los flujos de caja del proyecto, pero los costes fijos permaneceran constantes y
deberan pagarse aunque la produccion y las ventas no lo sean. Por consiguiente,
cuando el flujo de tesoreria es una preocupacion, puede acarrear problemas.

El modelo de negocio de Canva nos

plantea las siguientes preguntas y exige

que respondamos a ellas:
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Las condiciones del entorno a las que se enfrentard la empresa son uno de los factores mas importantes que decidiran el éxito de toda
iniciativa empresarial a corto, medio y largo plazo.

En particular, las expectativas sobre las condiciones econdmicas, sociales y politicas que conforman el entorno mas amplio de la empresa y
los cambios significativos que pueden producirse en €I, asi como los efectos positivos o negativos de la empresa en estos procesos
relacionados con la demanda, los costes yla rentabilidad, pueden tener grandes repercusiones negativas.

El entorno econdémico en el que se desarrolle la empresa influird principalmente en la demanda del mercado de los productos y servicios
que se ofrezcan. La capacidad de cualquier empresa para vender se define como demanda.

Es el factor mas importante para generar ingresos y sobrevivir. El estado de la economia de un pais influye mucho en lo que cuesta a las
empresas y organizaciones utilizar sus recursos; en concreto, los costes de los recursos necesarios para el funcionamiento de una empresa,
sobre todo los costes de los productos acabados, los productos semiacabados, las materias primas, la maquinaria, la energia, la mano de
obra y la financiacién, pueden fluctuar drasticamente en funcidon del estado de la economia, provocando en ocasiones la quiebra.

Las operaciones comerciales también se ven afectadas por los cambios de la economia. Ademas, puede influir seriamente en la rapidez, el
esfuerzo yla comodidad con que se utilizan los recursos.

Antes de iniciar sus procesos empresariales, y esencialmente durante todo el proceso empresarial, los empresarios deben supervisar y
analizar cuidadosamente el sector en el que se encuentran, la competencia, los mercados a los que se dirigen y, lo que es més importante,
los clientes actuales y potenciales del mercado. Deben adaptarse constantemente a su posicion competitiva en el marco de los resultados.
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MERCADO

Desde esta perspectiva, describe los
negocios en la industria centrandose en
las cualidades de sus relaciones con los
diferentes actores de la industria en
términos técnicos y en los procesos de
produccion de valor afiadido, al tiempo
que lleva a cabo las actividades de las
empresas € intenta exponer las
condiciones de la competencia.

En este sentido, los 5 principales
actores de la industria que se destacan
son:



En los procesos competitivos del mundo empresarial, el cliente es quien decide en ultima instancia quién ganara y quién perdera. ;Que
empresa cree el cliente que tiene la mejor propuesta de valor del mercado?

Las preguntas de los clientes como "qué motivaciones, los detalles del proceso de toma de decisiones, como crearon sus preferencias, con
qué procesos y cuando desarrollaron sus juicios de satisfaccion, y como se convirtieron en clientes fieles", exigen atencion, ya que es
necesario responder a estas preguntas.

Para los empresarios, predecir la demanda de sus productos y servicios minimiza muchas incertidumbres y permite una planificacion mas
eficaz.

El principio fundamental de la prevision de la demanda consiste en determinar primero el mayor mercado geografico al que puede llegar la
empresa y, a continuacion, todos sus clientes en esa zona, con el fin de identificar cuantos son y cuanto consumen habitualmente.
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La persona reconocida como empresario desde el punto de vista de la ciencia y el derecho empresariales también se conoce por otros
titulos, como artesano, manualista y comerciante.

Cada uno de estos estatutos conlleva nuevas obligaciones y derechos. El estatuto juridico (el titulo que tendrd) y los derechos y
obligaciones de este estatuto estan muy influidos por factores como el volumen de negocio anual previsto y el ambito de actividad de la
empresa que se va a crear. En ocasiones, el patrimonio del empresario y el de la empresa que va a crear pueden estar completamente
separados. El empresario y la empresa que va a crear también pueden tener derechos y obligaciones separados. La responsabilidad y los
derechos son como gemelos idénticos. Empresario: Teniendo en cuenta los derechos y obligaciones que formaran él yla empresa que va a
crear, debe determinar el estatuto juridico de la empresa. Una empresa (empresa comercial o empresa de comerciantes) puede estar
dirigida por personas fisicas o juridicas.

Si va a ser gestionada por personas fisicas, el propietario tiene derecho a utilizar el titulo de comerciante, artesano o comerciante y es
responsable del cumplimiento de sus obligaciones. Si es comerciante, debe inscribirse en el registro de comercio, industria o comercio
maritimo, y también debe inscribir su pequefia empresa en el registro de comerciantes y artesanos. El titulo se inscribe en la camara
designada tras la inscripcion. Las personas juridicas pueden gestionar un negocio como sociedades o empresas. Entran en la camara con el
comercio 0 comercio maritimo correspondiente.

En el estatuto juridico de la empresa que se va a constituir influyen factores como el campo de actividad, el volumen anual de negocio, los
derechos y obligaciones del artesano, comerciante o socio de la empresa, y los derechos y obligaciones de la sociedad. Determinadas
actividades, como la banca y los seguros, no pueden ser ejercidas por comerciantes, artesanos o comerciantes en persona fisica, ni por
ninguna sociedad o empresa. Sin embargo, pueden ser ejercidas por sociedades andnimas o cooperativas autorizadas. Una persona que
basa su actividad econdémica en el trabajo fisico intensivo con capital se califica de comerciante o industrial.

Las personas con mucho dinero pueden dirigir una empresa comercial, pero no una empresa mercantil. Ser socio o accionista de la
empresa y comprometerse a ser responsable de todos sus activos o a colocarlos inicamente en la nueva empresa puede dar lugar a que se
les limite la cantidad de capital que han invertido.
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Mentras que la moral es un hecho factico e historico, la ética es el estudio de este fenomeno. Mientras que la €tica es una rama de estudio
que mnvestiga como deben regular las personas sus relaciones individuales y sociales y qué criterios pueden aplicarse para diferenciar entre
acciones buenas ymalas, la moral esta mas estrechamente vinculada a la realidad vivida.

Es posible evaluar las responsabilidades basicas del empresario como responsabilidades tanto individuales como sociales. Ademas, dar
ejemplo es también una de las responsabilidades del empresario.

Los valores de la €tica empresarial deben abordarse ya que sirven de base para los juicios sobre lo correcto y lo incorrecto, lo bueno y lo
malo, y lo justificable e injustificable, asi como el comportamiento honorable y deshonroso. En este contexto, puede afirmarse que los
principios €ticos de una sociedad conforman los principios €ticos de la empresa.

Los principios €ticos de la empresa son la fiabilidad, la honradez, la justicia y el uso eficiente de los recursos. La fiabilidad, la honradez, la
jJusticia y el uso eficiente de los recursos son los principios éticos de la empresa. Ademas, la capacidad de gestion del empresario en
términos de impacto a largo plazo y las cuestiones de €tica empresarial son factores importantes. Se puede argumentar que la capacidad
de liderazgo es esencial para dar un ejemplo ético en la propia empresa, asi como en su sector. En este sentido, los empresarios con una
capacidad de liderazgo excepcional pueden denominarse lideres éticos.

Es necesario disponer de una guia ética, que es un elemento fundamental del aprendizaje ético para las empresas y se supone que debe
utilizarse como brajula moral para todo tipo de relaciones, tanto dentro como fuera de la empresa. Las iniciativas basadas en principios
¢ticos permiten que €stos sean mas objetivos, razonables y aplicables. Para contribuir al aprendizaje €tico, las empresas deben transmitir
los valores éticos en forma de guia escrita.
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En el corazon de toda empresa, el
marketing es un conjunto de actividades
que comprenden los temas a los que el
empresario debe dar prioridad en primer
lugar.

Las acciones que componen el marketing
son vitales para una empresa y es en ellas
en lo que el empresario debe concentrarse
en primer lugar. Esto se debe sobre todo a
la necesidad de que el modelo de negocio
y el plan de empresa creados por el
empresario reflejen las tendencias actuales
del mercado, porque una empresa no
competitiva que no se ajuste al producto
ofrecido al mercado, a las peticiones de los
clientes y a sus necesidades no sobrevivira.
[as 4reas de toma de decisiones
relacionadas con la funcion de marketing
del empresario incluyen temas como
decidir qué tipo de productos o servicios se
produciran para qué mercado objetivo,
como y a qué precio se distribuirdn a estas
personas y qué canales se utilizaran para la
interaccion con los clientes.




NECESIDADES YDESEOS

[a idea fundamental de la empresa y el marketing. La principal responsabilidad del
marketing es reconocer y satisfacer las necesidades ydeseos de los clientes.

CONSUMDOR, CLIENTE YDEMANDA
El cliente debe ser el objetivo principal de todas las iniciativas de marketing.

Una entidad que utiliza o consume un producto se denomina consumidor. Por
tanto, bajo el térmmno "consumidor" se incluyen tanto individuos reales, como
personas, como entidades juridicas, como empresas.

Por otro lado, el término "cliente" se refiere a la persona u organizacion que
realmente toma la decision de compra. Por ejemplo, una persona que utiliza un
teléefono movil se convierte en consumidor, mientras que una persona que utiliza
un telefono movil de Apple se convierte en cliente de esta marca.

[a demanda es el deseo del consumidor respaldado por su poder adquisitivo. Es
imposible que todo deseo se convierta en demanda porque los deseos de las
personas no tienen limite. Los consumidores buscan los servicios y productos que
creen que les beneficiaran mas.

Por ello, el empresario debe comprender y gestionar tanto la demanda, respaldada
porelpoder adquisitivo, como el deseo.

El marketing es el intercambio
mutuamente beneficioso con los clientes
y la gestion de las relaciones
interpersonales.

Para comprender primero y gestionar
después estas relaciones de intercambio,
que son la esencia del marketing, es
esencial tener un conocimiento basico del
campo.

Para ello, en esta seccion se presentara la
informacion esencial sobre marketing que

necesitan los empresarios, empezando

por la definicion de marketing.




PRODUCTO, VALOR YSATISFACCION

Cuando se utiliza la palabra "producto", suelen venir a la mente articulos fisicos
como el pan, los teléfonos y los boligrafos. Sin embargo, en la disciplina del
marketing, la definicion de producto es mas amplia. Asi, cualquier cosa que se
ofrezca al mercado para su intercambio se denomina producto.

El valor es un término que expresa el beneficio de un producto y esta
estrechamente relacionado con la idea de producto. El dinero (coste) pagado para
comprar un producto y su consumo representan la utilidad prevista del producto y
el valor que proporciona al consumidor.

El objetivo de los intentos de un empresario por mejorar la propuesta de valor que
ofrece a sus consumidores es, sin duda, mantener un lugar positivo en sus mentes.
El concepto de satisfaccion del cliente estd estrechamente relacionado con cuanto
de este escenario ideal se realiza realmente.

En consecuencia, el concepto de satisfaccion del cliente es la expectativa que éste
tiene del producto. Puede definirse como el nivel de aceptacion. Cuando un
producto funciona por debajo de las expectativas, el cliente esta insatisfecho; sin
embargo, cuando funciona segun lo esperado, el cliente esta satisfecho.

El marketing es el intercambio
mutuamente beneficioso con los clientes
y la gestion de las relaciones
interpersonales.

Para comprender primero y gestionar
después estas relaciones de intercambio,
que son la esencia del marketing, es
esencial tener un conocimiento basico del
campo.

Para ello, en esta seccion se presentara la
informacion esencial sobre marketing que

necesitan los empresarios, empezando

por la definicion de marketing.




ANALISIS

PLANIFICACION

. Planificacion

estratégica.

. Planificacion de

marketing.

APLICACION

« Ejecucion delas
actividades de
acuerdo con los
planes.

CONTROL

« Mediciéon de

resultados.

« Evaluacién de los

resultados.

Para alcanzar los objetivos principales
de la empresa, como el beneficio, el
crecimiento y la continuidad, la funcioén
de marketing, junto con otras
funciones, se centra en crear valor para
los clientes del publico objetivo. Para
lograrlo, la empresa debe llevar a cabo
un gran numero de actividades y tareas
en un orden preciso.

[as cuatro etapas de la gestion de
marketing -aplicadas a todas las

actividades de gestion- son:



FASE DE ANALISIS

DEBILIDADES

« ;Cuales son sus puntos débiles de facto?

Sus principales objetivos  son FORTALEZAS

identificar las oportunidades y « iCualesson sus puntos fuertes de facto?

« ;Cuéles son sus puntos fuertes competitivos? - ;Cuales son sus debilidades competitivas?

amenazas de la empresa, asi como

sus puntos fuertes y débiles « ;Cuales son sus debilidades percibidas frente a las

reales?

« iCuales son sus puntos fuertes percibidos frente a
los reales?

Este analisis DAFO, que significa « ;Qué otros factores internos le ayudaran?
puntos fuertes, puntos débiles,

;Qué otros factores internos le obstaculizaran?

ANALISIS
DAFO

oportunidades y amenazas, revelara
los problemas a los que se enfrenta
un empresario examinando sus

puntos fuertes y débiles.
OPORTINIDADES

« /A quéoportunidades se enfrenta actualmente?

AMENAZAS

'Que oportunidades amenazas ,
{Qu P Y « ;/Aqué amenazas se enfrenta actualmente?

crean también los factores del

« ;Qué oportunidades tiene en el futuro? « ;A quéamenazas se enfrenta en el futuro?

entorno? En consecuencia, reunird

- (Qué oportunidades tiene frente a l[a competencia? § - ;Qué amenazas tiene respecto a los competidores?

los datos necesarios para un plan
cualificado.

- (Qué otros factores externos le ayudaran? « ;Qué otros factores externos le obstaculizaran?




FASE DE PLANIFICACION

A partir de la mformacion recopilada durante la fase de analisis, esta etapa crea una serie de actividades que comienzan con la
determinacion de las estrategias generales de la empresa.

Los planes para el departamento de ventas deben estar en consonancia con la estrategia general de la empresa y apoyarla.

Una vez finalizadas estas actividades de planificacion estratégica, que abarcan todas las actividades, comienza la fase de planificacion de
marketing.

En una planificaciéon de marketing eficaz, el propietario de la empresa debe ser capaz de identificar las oportunidades de mercado que
seran beneficiosas para la empresa, idear una estrategia para evaluar estas oportunidades y, a continuacion, transformar esa estrategia en
un plan de accion cualificado.

En consecuencia, la planificacién de marketing debe tener en cuenta los cuatro factores siguientes:
— Analisis de las oportunidades de mercado;
— Fjjacion de objetivos;
— Creacion de estrategias de marketing;

— Creacion del marketing mix (producto, precio, distribucidon, promocion).

FASE DE IMPL EMENTACION

En esta fase se intenta llegar al lugar indicado en el mapa de la fase de planificacion. Por muy bueno que sea el plan, el fracaso es
practicamente inevitable sino se aplica correctamente.

De acuerdo con esto, es necesario que el empresario convierta los objetivos del plan en procedimientos operativos que se ajusten a las
estrategias propuestas. Tanto la planificacion como la ejecucion son importantes.

Un empresario debe reunir un equipo cualificado con las personas adecuadas para dirigir una empresa con €xito.




FASE DE CONTROL

En esta fase, se comparan los resultados
financieros y no financieros que se lograron
en la practica con los objetivos
correspondientes.

Por ejemplo, si las ventas de la empresa
estuvieron por debajo del objetivo, es
importante determinar por qué ocurrio esto
y qué medidas podrian tomarse para evitar
un resultado similar en el futuro.

Estas medidas correctivas son necesarias
para que el proximo periodo del plan
ofrezca resultados de calidad.




Las oportunidades de mercado incluyen :

Posibles nuevas peticionesy necesidades de los
consumidores como consecuencia de los cambios
recientesy futuros.

Productosy servicios que satisfagan la demanday la
necesidad.

Nuevos métodosy herramientas de comercializacion
para poner estos productosy servicios a disposicion de
los consumidores.

Mantener la competitividad de una empresa en el mercado es esencial, ya que se
espera que las empresas actualicen constantemente sus productos para reflejar los
cambios del mercado.

Por ello, todo empresario debe analizar continuamente las oportunidades del
mercado. En este caso se recomienda la gestion del analisis PESTLE.

[a identificacion de oportunidades de
mercado es especialmente importante en
el espiritu empresarial. Las oportunidades
reveladas por la observacion o la
investigacion del mercado son la base de
la idea de negocio, sobre todo para los
nuevos empresarios.

Por lo tanto, una de las principales tareas
de un empresario de ¢éxito es vigilar
continuamente los cambios del mercado
y analizar las oportunidades de negocio

que estos cambios pueden presentar.



MEDIOAMBIENTAL

1260)\0)Y(60)

SOCIOLOGICO

Un analisis PESTLE es una herramienta
excelente para analizar los principales
factores externos que afectan a una
organizacion manufacturera.
Proporciona informacion valiosa sobre
los factores externos que influyen en su
negocio. Dado que el analisis es
relativamente sencillo y personalizable,
las organizaciones pueden aplicarlo a
una amplia gama de situaciones.

Los directivos y los equipos de mejora
empresarial pueden  utilizar  los
resultados para orientar la toma de
decisiones estratégicas y el desarrollo
de nuevos productos (por ejemplo, la
diversificacion).



POLITICO Un analisis PESTLE es una revision de seis

Politicas fiscales, subvenciones, normativas medioambientales, restricciones y mfluencias externas sobre una

reformas comerciales, aranceles, estabilidad politica, Brexit, politicas organizacion:
gubernamentales, politicas de los gobiernos locales, etc.

ECONOMICO

Aranceles mundiales,

crecimiento/declive

econdmico, tipos de
mteres, de cambio,
inflacion y  salariales,
salario minimo, jornada
laboral, desempleo (local
y nacional), disponibilidad
de crédito, coste de la
vida, <coste de los
préstamos; etc..

SOCIOLOGICO

Distribucion por edades,
actitudes  profesionales,
salud yseguridad, tasas de -
crecimiento de la

poblacion, problemas de
salud, cambios culturales,
cambios en la moda, etc..




TECHNOLOGICO [as empresas deben examinar todos

Continuamente surgen nuevas tecnologias (por ejemplo, en los campos de la estos factores para comprender las
robotica y la inteligencia artificial), y el propio r1t.@0 de cambio va en aumento. influencias externas que pueden afectar a
(Como afectard esto a los productos y servicios de la empresa? Nuevos
procedimientos, materiales, etc.

ILEGAL

su estrategia y sus planes de negocio.

La alta direccion debe evaluar los riesgos
Cambios en la legislacion que especificos de su organizacidon y sector
afectan al empleo, derecho
internacional, acceso a materiales,
cuotas, recursos, importaciones Yy
exportaciones, y fiscalidad, asi como
cambios en la legislacion britanica,
local e internacional, etc.

MEDIOAMBIENTAL

para tomar decisiones con conocimiento

de causa y modificar las politicas.

El cambio climatico y la creciente
necesidad de cambiar a recursos
sostenibles, el abastecimiento ético
(tanto a nivel local como nacional,
incluida la inteligencia de la cadena
de suministro), la limpieza del medio
ambiente (océanos, bosques, calidad
delaire, ...), etc.




Los cuatro elementos principales del marketing mix, conocidos cominmente como las 4
P, son:

PRODUCTO - Las caracteristicas y el aspecto de los bienesy
Servicios.

PRECIO -» Cuanto pagan los clientes por un producto.

LUGAR - Punto en el que los productos se ponen a
disposicion de los clientes.

PROMOCION = Cédmo se informa a los clientes sobre los
productos.

Ala hora de desarrollar una estrategia de marketing, las 4P -que describen lo que los
profesionales del marketing pueden controlar- son los factores mas significativos.

El marketing mix es una herramienta crucial
para desarrollar e intentar aplicar una
estrategia de marketing eficaz. Debe
utilizarse para mostrar a los posibles
consumidores como y por qué su producto o
servicio es superior al de sus competidores.
(Qué es un marketing mix? Los distintos
componentes de la oferta de mercado de su
empresa se denominan "marketing mix". Se
trata de una "mezcla de ingredientes"
diversa que su empresa utiliza para alcanzar
sus objetivos mediante la comercializacion
de sus productos o servicios a un publico
objetivo especifico.



Esta primera P se compone de dos elementos vitales:

MARCA

* El nombre, el término, el simbolo y el disefio utilizados para identificar su
producto. Un buen nombre de marca puede agilizar las compras al ayudar a
los clientes a identificar el producto que desean.

EMBALAJE

* Esto incluye la promocion y proteccion del producto. Puede mejorar la
funcionalidad del producto, evitar que se deteriore o protegerlo de posibles
dafios. Un buen envase ayuda a los clientes a reconocer su marca y facilita la
identificacion de los productos.

Se centra en desarrollar el producto o servicio perfecto para su
mercado objetivo. Su producto o servicio debe satisfacer las
necesidades especificas de los clientes.

Ala hora de seleccionar una estrategia de marketing de producto
pueden plantearse muchas preguntas concretas. He aqui algunas
de las mas importantes:

v (Aqué criterio responde su producto?

v (Con qué problema se supone que ayuda o resuelve al
consumidor?

v En otras palabras, jqué ganaria el cliente utilizando tu producto?
v (En qué le beneficiara tu producto?

Vv (Qué caracteristicas tiene el producto que hacen mas probable
que satisfaga las necesidades de tus clientes?

v (Cuales la ventaja competitiva de tu producto?
v (En qué se diferencia tu producto de la competencia?

Vv (Por qué deberia el cliente elegir tu producto en lugar del de tu
competidor?



El precio de un producto es la cantidad de dinero que los consumidores pagan por
¢l

Los profesionales del marketing deben vincular el precio al valor real y percibido
del producto, teniendo en cuenta al mismo tiempo los costes de adquisicion, los
descuentos estacionales y los precios de la competencia.

A veces, los
profesionales del
marketing suben el
precio para que un
producto parezca mas
valioso. Como
alternativa,  pueden
reducir el precio para
animar a mas gente a
probar el producto.
Otro elemento crucial

es que los
profesionales del
marketing deben

determinar cuando es
apropiado ofrecer un
descuento.

Ala hora de fijar un precio para su producto, debe tener en cuenta
la competencia en su mercado objetivo, asi como el coste total de
la combinaciéon de comercializacion. Estime la reaccion del cliente
ante los posibles precios del producto.

Al intentar determinar el precio del producto, hay que tener en
cuenta las siguientes cuestiones:

v (Cuanto cobran tus competidores por el producto?
v (Puede fijar y mantener un precio de mercado competitivo?

v (Como se comparara su precio con el de sus competidores?

v (Ofrecera ventajas por las compras o descuentos?

v (Ofrecera un sistema de recompensas o de fidelizacion?

v (Ofrecerd su producto a distintos precios? En caso afirmativo,
(por qué?

v (Cual es el precio mas bajo que puede fijar para su producto y
aun asiobtener el margen de beneficios necesario?




Mas alla de la ubicacion fisica, la mformacion sobre su producto y su precio
influiran en donde debe colocarlo.

Aunque ofrezca fisicamente un producto o servicio en una tienda, es esencial llegar
a su publico objetivo en Internet. Puede compartir la informacion de su tienda
promocionando un producto que venda en ella a través de varios canales.

También puede
dedicarse Unicamente a
la venta por Internet de
sus propios productos.
Esto aumentara la
confianza de su publico
objetivo y, al mismo
tiempo, facilitara que le
encuentren.

Asi pues, debe decidir si
va a vender en un lugar
fisicamente accesible, en
su propio sitio de
comercio electronico o
en mercados de terceros.

Cuando ofrezca un producto o un
servicio, vera que uno de los factores mas
importantes es la ubicacion. Porque

cuando cree un producto, lo anunciard y

lo pondra a disposicion de los

consumidores.

Es crucial que, durante el proceso de
distribucién, el producto que desea
comercializar llegue al cliente en el
momento y lugar adecuados. Aqui debe
decidir donde vender sus productos o

SErvicios.




En la promocion se utilizan muchas estrategias, como el marketing de contenidos,
la television, los descuentos programados, las estrategias en redes sociales, el
marketing por correo electronico, los anuncios en pantalla y el marketing en
buscadores.

Apesar de tener un precio cotrecto, es posible que un producto en el mercado no
funcione como se desea. Lo que hay que tener en cuenta en este caso es el éxito de
la labor de promocion. Combina con varios canales de promocion y todos los
elementos del marketing mix.

Teniendo en cuenta que su publico objetivo suele utilizar una amplia gama de
canales, debe conocerlos todos y utilizarlos. La promocién no es una calle de
sentido unico. Es importante prestar atencion a las necesidades de tus clientes y
ser capaz de comunicarte con ellos cuando esas necesidades requieran soluci‘ones.

Puede tener éxito en su estrategia de
promocion si conoce y sigue de cerca el
comportamiento de sus clientes. Puede
promocionar en las redes sociales que prefiera
su publico objetivo. De este modo, su publico
objetivo se fija en sus productos y los ve con
mas frecuencia.

Abarca las actividades de promocion que deben llevarse a
cabo para introducir el producto o servicio en el mercado
objetivo. Este paso conlleva una estrategia de relaciones
publicas, publicidad y promocion. Su finalidad es persuadir a
los consumidores de que su producto es necesario para ellos
yde que deben pagar un precio determinado por €L

Ala hora de decidir como promocionar su producto, tenga
en cuenta las siguientes cuestiones:

v (Como transmitira su mensaje de marketing a sus clientes
potenciales? ;Empleara elementos como el correo directo,
las vallas publicitarias, la web, las redes sociales, etc.?

v (Cuando empezaras a promocionar tu producto y por qué
en ese momento?

v ;Cuantos meses antes del lanzamiento del producto lo
(8
promocionara?

v (El producto es estacional? En caso afirmativo, ;como
afectara esto a como, cudndo ydonde lo promocionara?
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La palabra "crear" puede utilizarse para resumir la creacion de redes como un entorno solido y fiable para el éxito. El 70 % de los factores
de éxito, segun las investigaciones, en el establecimiento y crecimiento de un nuevo negocio proceden del trabajo en red.

Para personas de todas las edades y ocupaciones, crear un entorno productivo es esencial. La creacion de redes no es una opcion para los
empresarios; es una habilidad que hay que dominar. [a presentacion de dos personas por teléfono o correo electronico por parte de un
conocido comun dio lugar a un aumento del 30 % en la cooperacion, y su participacion en la primera reunién que los presenté dio lugar a
un aumento del 60 % en la cooperacion. Sin embargo, la cooperacion entre dos personas que no se conocen sélo puede desarrollarse
sobre la base de la confianza a partir de la quinta reunion.

Para los empresarios, el networking es el capital social mas valioso.

Desde los afios 70, la gente ha utilizado habitualmente la tela de arafia como metafora para
representar el concepto de networking.

[a analogia de la tela de arafia puede explicarse del siguiente modo: Hay mas de una forma
de llegar de un punto a otro de la red. Se puede llegar al lugar deseado desde varias
direcciones.

Esta analogia representa en realidad la nocién de que el progreso no puede detenerse,
incluso cuando hay desgarros en una telarafia. Esto es caracteristico de las conexiones
realizadas a través de la confianza en el mundo de los negocios y el espiritu empresarial.

En otras palabras, es imposible que un empresario conozca personalmente a todo el
mundo. Sin embargo, se le presentan y trabaja con conocidos de conocidos como resultado
de un circulo eficaz.




Aunque un empresario esté muy ocupado, debe programar tiempo para establecer contactos. El camino hacia el éxito puede acortarse con
un entorno soélido y de confianza. Los empresarios que comparten conocimientos y que los presentan de forma que fomenten sus
colaboraciones obtienen rapidamente un reconocimiento adicional. Las reuniones y eventos a los que asiste también le facilitan el
mantenimiento de las relaciones. En tiempos de necesidad, el networking puede sertodo un reto.

Las relaciones solidas tardan tiempo en desarrollarse. En todas las fases de su vida, el empresario debe dar prioridad a la creacion de redes.
No preocuparse por ciertas relaciones equivale a no preocuparse por otras. Todas son importantes. Sin embargo, los empresarios deben
planificar a quién van a dedicar mas tiempo. Un networking sincero ayuda a los empresarios a ahorrar tiempo, dinero y energia.

El networking planificado del empresario no mecaniza sus relaciones, sino que las sistematiza. Incluso en periodos de mucho trabajo,
mantiene un contacto regular con su familia, socios, clientes y otras partes interesadas. Las acciones que deben emprenderse al establecer
y desarrollar redes permiten al empresario conectar tanto con su personalidad y caracter como con sus competencias. La integridad es
esencial en todas las etapas.

Los empresarios deben transmitir su posicion offline también en las redes sociales. El proceso de generar confianza se ve favorecido por la
coherencia. Cuando un empresario crea objetivos con su entorno basados en la confianza, alcanza el éxito mas rapidamente y con mayor
certeza. Primero hay que conocer a la gente para hacerse notar. En realidad, cada empresario gestiona un pequefio ecosistema. Un
emprendedor se engaa si solo percibe el espiritu empresarial como un plan de negocio y un trozo de papel. En el proceso emprendedor
intervienen muchas personas: socios, equipos y directivos; publico objetivo; familiares, amigos y proveedores; mentores; instituciones
financieras; inversores; organizaciones no gubernamentales y privadas; otros empresarios; y competidores.

Las empresas no crean redes. Los empleados de las empresas crean vinculos. Los emprendedores dan vida a sus ideas utilizando recursos
tecnologicos (sitios web, aplicaciones moviles, etc.) y fisicos (tiendas, productos, etc.), pero siempre lo hacen creando valor para otras
personas. Entonces, para el emprendedor, la conexion con los demads y la creacion de redes es una necesidad, no una sustitucion. Las
relaciones creadas y mantenidas que son sinceras, genuinas, naturales y libres de cualquier pérdida de trabajo inspiran confianza. Como
resultado, el empresario triunfa en su entorno.
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Los empresarios deben desarrollar unos conocimientos basicos de contabilidad, informacion financiera y gestion financiera. La
informacion financiera se pone a disposicion de las partes interesadas de la empresa que la necesitan para tomar decisiones a través del
sistema de informacion contable, que se ocupa de las actividades financieras de la empresa. Los estados financieros dan acceso a la
informacion contable necesaria para la gestion financiera.

Cuando se observa el Estado de Situacion
Financiera (Balance)y las politicas de distribucion ‘
de beneficios (dividendos), se observa que la
oferta monetaria est4 relacionada con el pasivo a
corto y largo plazo, la utilizacién de fondos esta
relacionada con el activo circulante y el
inmovilizado, y la politica de dividendos esta
relacionada con el grupo patrimonial, por
ejemplo, desde el calculo de la financiacion que
necesita el empresario para la puesta en marcha
de la empresa hasta la determinacion del punto
de transicion del beneficio, el volumen de ventas 'y
la cantidad necesaria para generar el beneficio
deseado.

Ademas, para poder realizar calculos y evaluar la
informacion en  diversas situaciones, la
importancia de elegir la posicion de liquidez
adecuada y la necesidad de adoptar una posicion
financiera a la luz de estas observaciones requiere
que uno tenga conocimientos financieros y una
comprension bdasica de la contabilidad y los
estados financieros.
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FUENTES DE FINANCIACION PARAEMPRESARIOS

INVERSORES A

PUBLICI CREDITOS
IDY\D) BANCARIOS

ANTICIPOS DE APOYO DE
FINANCIACION CLIENTES Y FACTORING LEASING INSTITUCIONES Y
ESPONTANEA COBROS EN FINANCIERO ORGANISMO S
EFECTIVO PUBLICOS

El éxito o el fracaso en la actividad empresarial
puede atribuirse a una serie de factores. Es
esencial identificar estos factores con un plan
de empresa y desarrollar su respuesta por
adelantado. Mientras se prepara un plan de
empresa, es posible recopilar respuestas a
muchas preguntas. Sin embargo, las preguntas
que necesitan respuesta, o los elementos
principales del plan de empresa, pueden
dividirse en tres categorias. Se trata de la
creacion de redes, la financiacion y las ideas
empresariales.

En términos de iniciativa empresarial, es
fundamental proporcionar fondos cuando se
necesitan, en cantidades suficientes y en
condiciones adecuadas. Incluso muchas
microempresas y pequeflas y medianas
empresas de nuestro pais se ven obligadas a
cerrar sus puertas por no poder conseguir
financiacion suficiente y oportuna, por no
hablar de las empresas de nueva creacion.
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Los Derechos de Propiedad Intelectual son los derechos que se crean como resultado de un cierto grado de conocimiento y esfuerzo que se
concede a las personas u organizaciones que los revelan.

Estos derechos privilegiados, que se clasifican en Derechos de Autor (Derechos Intelectuales) y Derechos Industriales, otorgan ventajas
considerables a sus titulares. Las empresas o empresarios que utilizan con éxito estas ventajas durante un cierto periodo de tiempo tienen
papel importante en el crecimiento y el

una gran ventaja sobre sus competidores.
avance social.

En este sentido, se han establecido
procedimientos legales para proteger los
derechos de los autores sobre sus propias
obras e invenciones tanto a nivel nacional
como internacional. Asi, los empresarios

estan protegidos porla ley.

Las empresas y los empresarios desarrollan
a diario nuevos productos y servicios para
satisfacer las necesidades de los clientes.

Este esfuerzo de desarrollo se traduce en
nuevos inventos a cada paso, lo que
aumenta el bienestar y fomenta el desarrollo
social. Segiin esta perspectiva, los nuevos
métodos e invenciones desempefian un
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Los empresarios deben crear un plan de gestion empresarial. Dado que un puesto de trabajo es un conjunto de tareas o actividades que
deben realizarse, el andlisis de puestos de trabajo es el proceso de recopilacion, andlisis y organizacion de la informacion sobre los puestos
de trabajo. Segun el andlisis de puestos, ;quiénes son los responsables de la empresa? Considere lo que han logrado y hecho. Para
recopilar informacidn sobre las actividades multitarea y los resultados de los directivos de la empresa, hay que ponerse en contacto con los
jefes de equipo, realizar entrevistas a los directivos de la empresa y hacer un seguimiento de las personas que dirigen la empresa,
especialmente en el caso de los trabajos administrativos rutinarios y los trabajos manuales.

La informacién producida como resultado del andlisis de puestos. La descripcion del puesto describe el propdsito basico del puesto, asi
como a quién reportan directamente y las actividades que los encargados de las operaciones de la empresa son responsables de ejecutar.
En otras palabras, sirve de carné de identidad de la empresa. El segundo es la formacion, cualificaciones y experiencia necesarias para
adquirir los conocimientos, destrezas y habilidades requeridos para gestionar una empresa.

La especificacion del puesto es lo que da definicion al puesto y destaca las areas de resultados importantes. En otras palabras, la
especificacion del puesto sirve como documento de identidad del mismo. Las ofertas de empleo se crean a partir de las especificaciones
del puesto. Los resultados de los anédlisis de puestos también se utilizan en otras aplicaciones de gestidon de recursos humanos, como la
contratacion, la formacioén y el desarrollo de los empleados, la retribucion yla gestion del rendimiento.
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Los planes de empresa son informes resumidos que elaboran los empresarios para desarrollar sus ideas de negocio y presentarlas a
posibles inversores. Un plan de empresa sélido es una herramienta esencial que permite al empresario presentar su idea de negocio de
forma concisa y exhaustiva, evaluar sus puntos fuertes y débiles, sefialar sus deficiencias y ventajas competitivas y definir con precision sus
objetivos empresariales.

Los planes de empresa ayudan a los empresarios a determinar
las areas y actividades prioritarias en el proceso empresarial y
actuan como mapa ybruajula para los emprendedores.

Los planes de empresa son también herramientas esenciales en
el proceso de presentar una idea empresarial a acreedores e
inversores. Un plan de empresa bien preparado puede abrir
numerosas puertas y suele ser necesario en las primeras fases de
una idea empresarial.

[a obtencion de apoyo financiero puede tener un impacto
significativo. Por ultimo, un plan de empresa so6lido ayudara a
que una idea se ponga en practica rapidamente al obtener el
apoyo de los socios que componen la cadena de valor, en
particular los proveedores y los miembros del canal de
distribucion.

En este sentido, es crucial que los planes de negocio se elaboren
con cuidado y consideracion, preferiblemente por los propios
empresarios, prestando especial atencion hasta el ultimo
detalle, incluso sise solicita el apoyo de consultores.




[a finalidad del plan de empresa es ayudar a los empresarios mediante la
realizacion de investigaciones, la formulacion de sus ideas empresariales
utilizando datos yla evaluacion de esas ideas desde una perspectiva amplia.

Mediante la elaboracion de un plan de empresa, los empresarios pueden evaluar
sus necesidades financieras y sus objetivos de rentabilidad, elegir a qué segmentos
de clientes dirigirse con una propuesta de valor, las condiciones del mercado ydel
sector, la competencia, los procesos de adquisicion, produccién y distribucion, y
los procesos de inversion. Esto permite tomar decisiones mucho mas realistas y
eficaces yparticipar en actividades empresariales.

Los planes de empresa, en este
sentido, se refieren a como se .
desarrolla una idea para una
empresa desde una simple

nocion hasta un conjunto de
actividades planificadas con un
resultado concreto.

Los aspectos esenciales de la

idea  empresarial son la
viabilidad y los procesos
operativos.

El plan de empresa sera el primer
documento que se cree utilizando el
analisis basado en datos y sus partes
constituyentes.

Muchos propietarios de empresas han
tenido ¢éxito elaborando planes de
negocio soOlidos para determinar con
mayor precision los retos, los puntos
fuertes y débiles, y las cuestiones en las

que deben concentrarse al poner en

marcha su propia empresa.




RESUMEN EJECUTIVO

El proposito del resumen ejecutivo es describir brevemente la idea de negocio,
explicar qué hacer y como hacerlo, revelar oportunidades y predicciones de €xito, y
presentar las expectativas de forma clara y sencilla a las instituciones y personas a
las que se dirige el plan de negocio.

ELEMENTOS DE LAIDEA DE NEGOCIO YOPORTUNIDADES

v ;Qué tipo de empresa se creara (sociedad mercantil de personas fisicas,
sociedad regular colectiva, sociedad andénima, sociedad de responsabilidad
limitada, sociedad en comandita simple, etc.)?

v ;Como se creara la empresa (desde cero, mediante la adquisicion de otra
empresa, mediante la ampliacion de una empresa ya existente, etc.)?

v Si hay socios, jquiénes seran y de qué tipo de
sociedad se trata?

v (Como se formara la estructura?

v (Donde tendra su sede la empresa y donde
operara?

Un plan de empresa es un documento que
describe el proposito de su empresa, lo que
hace y sus objetivos estratégicos, entre otras
cosas.

[a creacidon de un plan de negocio para su
empresa le guiard en la definicion de su
propuesta unica de venta (USP), y le dara
claridad sobre el mercado en el que desea
operar y la competencia a la que se enfrentara
su negocio.

Utilizaras tu plan de empresa para trabajar en
una serie de hitos que te ayudaran a hacer
crecer tu empresa.

Pero su plan de empresa no debe ser un
documento  estatico. Debes actualizarlo
periddicamente a medida que evolucione tu
empresa, para asegurarte de que todo va en la
direccion correcta.




PROCESO YEL EMENTOS DE APLICACION
Debe darse informacion detallada sobre las caracteristicas de los productos y servicios que se ofreceran al mercado. Esto suponiendo que
la iniciativa tenga éxito.

Acontinuacion, deben analizarse con mas detalle el suministro y
la comercializacidon, asi como la forma en que se llevaran a cabo
operaciones empresariales basicas como la produccion y la
distribucion.

En los parrafos siguientes figura una lista de preguntas clave que
deben responderse para los elementos criticos del proceso de
implantacion.

Cada una de las siguientes preguntas sera importante para una
mejor comprension y evaluacion de la iniciativa, aunque a qué
preguntas se les puede dar importancia depende de la
naturaleza ylas caracteristicas de la iniciativa.

Los empresarios deben abordar las siguientes preguntas sobre el
proceso de implementacion mientras desarrollan sus planes de
negocio :




PRODUCTOS YSERVAIOS

® ;Que¢ productos y/o servicios se ofreceran en el mercado?

e ,Esta prevista una futura ampliacion de la cartera de
productos?

e ;Cuales son las caracteristicas técnicas y de rendimiento de los
productos y servicios, asi como las ventajas que pueden ofrecer
a los clientes potenciales?

e ;Qué caracteristicas de los productos y servicios satisfacen
mejor las necesidades de cada cliente?

e ,En qué se diferencian los productos y servicios de los de la
competencia?

e ;Los productos de los competidores tambi€n tienen ventajas
en diversos ambitos? En caso afirmativo, jcuales son?

e ;Qué¢ nuevos productos estan previstos para las fases
posteriores de la iniciativa y cudndo estaran disponibles?

e Silas actividades de desarrollo de productos estan en marcha,
[cuales la etapa principal del proceso?

e ;Cuales son las etapas de la empresa y cuando entra en escena
la iniciativa?

MARKETING YVENTIAS

e ;Como va a posicionar la marca y los productos de la start-up
para cada segmento del mercado al que se dirige?

e ,Qué caracteristicas distintivas se destacaran, y cuales se
explicaran a los clientes, por encima de las que ofrecen los
competidores?

e ;Por qué se prevé que sera evaluada mas positivamente por
los clientes en comparacion con las estrategias de
posicionamiento de los rivales y los planteamientos de sus
empresas?

e ,Cual sera el coste unitario aproximado de los productos y
servicios de la empresa?

e ;Qu¢ estrategia de fijacion de precios se utilizard (gestion de
recuperacion de costes, beneficio objetivo, percepciones de
valor de los clientes, fijacion de precios de productos de la
competencia)?

e ;Como se fijaran los precios de los productos y servicios de la
empresa en comparacion con los competidores?

e ;Como ycuando pagaran los clientes?

® ;Acuanto ascenderan las ventas en el futuro?




MARKETING YVENTAS

e ;Sera el precio un factor competitivo importante?

e ,Como (y a través de qué canales) se daran a conocer los
bienes y servicios a los clientes (publicidad, relaciones publicas,
mensajes a la fuerza de ventas, sitios web, material promocional,
etc.)?

e Sise hace publicidad, ;a qué canales se dara prioridad?

® ;Qu¢ marcas se utilizaran para los productos y servicios?

e ;Como se impulsara la notoriedad y el reconocimiento de las
marcas?

e ,Que¢ tipo de asociaciones se enfatizaran a la hora de
desarrollar la imagen de marca?

® ;Qué porcentaje del presupuesto se destinard a promocion y
marketing?

® ;Se contratara personal de ventas?

e ;Cuantos vendedores se contratardn y como seran?

e ;Como se emparejara a los vendedores con los clientes?

® ;Que porcentaje de los ingresos de los vendedores procedera
de las comisiones?

e ; Acuanto ascenderan los costes totales de la fuerza de ventas?

e ;Como recibirdn los clientes los productos (a través de qué
canales)?

e ;Se utilizaran canales de distribucion alternativos (multiples)?
e ;Cuales seran los costes de distribucion?
e ;Sera dificil asegurarse un lugar en los canales de distribucion?

e ;Cuales son las principales zonas geograficas objetivo y con
qué densidad se distribuiran?

e ;Como se llevaran los productos a los centros de distribucion?

e ,Desempefian la distribucion y el transporte un papel
importante en los procesos competitivos?




SUMNISTRO YPRODUCCION

e ,Cuales son los requisitos criticos de suministro para la
produccidon de bienes y servicios (productos acabados,
productos semiacabados, materias primas, energia, mano de
obra, etc.)?

e ;Hay suministros que escasean o pueden ser dificiles de
adquirir?

e ;De donde procederan los componentes esenciales?

o ,Cuales son los costes de los componentes de
aprovisionamiento?

e ;En qué medida sufren incertidumbre o fluctuacion los precios
de los elementos de suministro?

e ;Donde tendra lugar la actividad de produccion (direccion y
metros cuadrados de espacio interior y exterior)?

e ;Los lugares de produccidon van a ser alquilados o propiedad
de la empresa?

e ;Cuales son las tecnologias que se aplicaran?

e ;Qu¢ maquinaria y herramientas esenciales se necesitan?

e ;Se emplearan nuevas tecnologias?

e ;Veran las tecnologias de produccion grandes innovaciones?

e ;Cuantos empleados participaran en la produccion?

e ;Cuales la capacidad de produccion prevista?

® ;Que¢ parte del coste unitario total de los productos supondran
los costes de produccion de los productos?

e ;Cuales son las fases criticas del proceso de fabricacion?

e ;Como se compara el proceso de adquisicion y produccion de
la. empresa con los puntos fuertes y débiles de sus
competidores?




LOGROS ANTERIORES, ETAPAS CRITICAS, INDICADORES DE RESULTADOS YAVBITOS DERIESGO

e ;Cuales son los logros significativos de la iniciativa en el
pasado?

e ;Hasta qué punto ha avanzado el proceso de la iniciativa?

e ,;Qué¢ fases del proceso emprendedor seran las mas
importantes en el futuro?

e ,Como y por qué se espera que el proyecto tenga €xito en
estas fases cruciales?

® ;Cudles son los indicadores de rendimiento que se utilizaran
en los principales componentes del proceso empresarial y de
implantacién, como el desarrollo del producto, la gestion del
suministro, la produccion y la calidad, las ventas, el
posicionamiento, el desarrollo de la marca y la distribucion?

e ;Cuales son los niveles de rendimiento esperados en las areas
principales de la empresa y del proceso de mmplantacion
(desarrollo de productos, suministro, produccion, calidad de los
productos, ventas, posicionamiento, desarrollo de marca,
distribucion, etc.)?

e ;Cuales son los factores de riesgo mas visibles en los procesos
empresariales mas importantes (desarrollo de productos,
suministro, produccion, calidad de los productos, ventas,
posicionamiento, desarrollo de marcas, distribucion, etc.) y qué
medidas se han tomado o se van a tomar al respecto?

f




EQUIPO EMPRENDEDOR YSOUIOS

Quién llevara a cabo la miciativa en cuestion deberia seruna de
las facetas mas importantes de la propia idea de una startup.

[a mayoria de los inversores apuestan por las personas y su
reputacion, mas que por las ideas.

El nimero de personas del equipo central que llevara a cabo la
empresa, su experiencia y capacidades, sus logros anteriores,
formacion, fiabilidad y motivacion son algunos de los factores
mas importantes que tendran en cuenta a la hora de evaluar esa
idea de empresa.

Por eso es fundamental incluirlos en los planes de empresa.

PLAN FINANCJERO

[a prevision de la situacion financiera, junto con los célculos,
debe ser facilitada por el empresario. Entre los principales
objetivos de las previsiones financieras se encuentran:

1. Revelarelpotencial de rentabilidad de la empresa;

2. Determinar la cantidad de capital necesario para la
empresa y como utilizarlo;

3. Determinar que la empresa crecera y se desarrollara con las
ventas y el volumen de negocio que produzca;y

4. Determinar con datos y calculos que la empresa puede
pagar sus deudas con sus ingresos..

Los resultados financieros de los planes y estrategias descritos
en las secciones anteriores del plan de empresa se resumen en
proyecciones financieras. Las previsiones financieras que deben
presentarse en los cuadros del plan de empresa son:

1. Cuentade resultados;
2. Balance de situacion;y

3. Estado de tesoreria.
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Una empresa que exhibe un compromise con un future que es ambientalmente sostenible se considera “verde” o “ecologica”. Las
empresas verdes trabajan para mejorar tanto sus comunidades como el medio ambiente. Esto se puede lograr mediante una variedad de
estrategias ymeétodos, como elreciclaje, la compra de productos locales y la promocion de la eficiencia energética.

Las ideas de negocios sostenibles y verdes combinan su
compromiso ambiental con su objetivo de lanzar un negocio.
Ademas, generan ingresos Yy ganancias. Ya sea que esté
comenzando un negocio o planeando expandirse, tener un plan
de negocios puede ayudarlo a encaminarse y obtener algunos
detalles detras de sus ideas. Un plan de negocios es una hoja de
ruta integral para el crecimiento y desarrollo de su pequefia
empresa. Comunica quién eres, qué planeas hacer y cémo
planeas hacerlo. También te ayuda a atraer talento e inversores.
Pero recuerde que una idea de negocio o concepto de negocio
no es un plan. El viejo cliché sigue siendo cierto hoy en dfa: un
fracaso en la planificacion es un plan para fracasar. Su plan de
negocios es crucial para el crecimiento de su negocio, desde dar
direccion, motivacion y contexto a los empleados, hasta
proporcionar tranquilidad reflexiva y mitigacion de riesgos a los
financieros. Antes de poner en marcha su pequefia empresa,
establezca un plan que infunda confianza y lo prepare para el
éxito.




INVESTIGALAS EMPRESAS ECOLOGICAS EXISTENTES

Ademas de la lluvia de ideas de negocios, debes
determinar siel mercado ya tiene una solucion a
su problema o si otras empresas estan
preparadas para resolverlo

Si algo ya existe, es posible que no quieras
iniciar un negocio que sea dificil de mantener y
competir con otros negocios.

Haz busquedas en internet usando palabras
clave que hayan surgido en la lluvia de ideas.

Por ejemplo, si quieres hacer un
material de embalaje ecologico, busca
en Google “opciones de embalaje
verde” y observa qué aparece.

S/ estas pensando en crear un alimento
ecologico para mascotas, busca en
Google  “alimento ecologico para
mascotas” y revisa los resultados.




(QUEDEBE INCLUIR UN PLAN DE NEGOCIOS?

Es probable que cada plan sea diferente, pero hay algunas piezas
comunes de informacion que a menudo se incluyen:

e Una vision general del negocio - ;Qué hace y qué lo hace
diferente?

e Objetivos > ;Qué quiere lograr la empresa? Esto deberia
establecer algunos objetivos SMART que mostraran rapidamente
si el negocio esta teniendo éxito.

® Su audiencia y el mercado - jA quién %@&

suministrara su negocio y como llegara a CONPENTORS
ellos? ;Qué tan grande es el mercado y -
quiénes son sus principales d
competidores? @ Productos y precios - PRODUGTS & SERVICES
;Qué vendera y como se estableceran

sus precios? ;COmMo se compara esto con g

sus competidores? TECHNOLOGIES

e Quién estd involucrado - Muchos inversores dicen que
invierten tanto en las personas como en el negocio. Comparta
informacion sobre los roles, la experiencia y las pasiones de las
personas.

DISTRIBUTION

2

CUSTOMERS

MARKETS

e Finanzas > Proporcione detalles sobre
ventas, costos, puntos de equilibrio y de
dénde provendra la inversion. Si esta
buscando personas para invertir, debe
incluir informacion sobre los rendimientos
probables. Si esta buscando formas de
financiar su negocio, el crowdfunding, las
finanzas alternativas y la financiacion
gubernamental son un buen lugar para
comenzar.

Algunos planes de negocios incluiran otras
secciones, como un analisis FODA o un
plan de marketing completo. Puede
encontrar estos Utiles para su negocio, asf
que siéntase libre de incluirlos también si
lo desea.




IMPULSANDO SU NEGOCIO HACIA
ADELANTE

Identifica lo que te hace major
que tus competidores

Piense también en cudles seran
los ingredients clave de su éxito
futuro y coémo fortalecera su
posicion en el mercado.

m

ESTABLEZCA OBJETIVOS
COMERCIALES GENERAUFS

;Donde pretende estar de manera
realista dentro de tres afios?

DECIDA SOBRE MEDIA DOCENA DE
OBJEIIVOS CIAVE QUE MARCARAN
UNADIFERENCIA SIGNIFICATIVA

Muchas empresas piensan en
términos de:

® Ingresos > Mas ventas, mejores
margenes.

® Clientes > Nuevos clientes, mayores
niveles de satisfaccion del cliente.

® Productos > Mejorar los productos
existentes, lanzando otros nuevos.

® Recursos humanos = Reclutamiento
de nuevos empleados, desarrollo de
nuevas habilidades.

ESTABILEZCA OBJETIMOS CLAROS
Debe saber exactamente lo que
quieres lograr, para cuando.

CALCULE COMD ALCANZARAESTOS
OBJEITVOS

Mire cada aspecto de su negocio a su
vez y cree un plan de accién paso a
paso para ello.
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Comience con una imagen clara de la
audiencia a la que se dirigira su plan. Definir su
audiencia lo ayuda a determinar el lenguaje
que necesitara para proponer sus ideas, asi
como la profundidad a la que debe llegar para
ayudar a los lectores a realizar la debida
diligencia. Ahora, profundicemos en los 10
elementos clave de su plan de negocios.




(QUE ES UN RESUMEN EJECUTIVO?

El resumen ejecutivo presenta toda la informacion vital sobre su negocio en un espacio
relativamente corto.

Un resumen ejecutivo suele ser de una pagina o menos. Es una mirada de alto nivel a todo
y resume las otras secciones de su plan. En resumen, es una vision general de su negocio.

L COMO ESCRIBO UN RESUMEN EJ ECUTIVO?
Acontinuacion, encontraras un ejemplo de un negocio ficticio.

Este resumen ejecutivo se centra en lo que a menudo se llama la propuesta de valor
0 punto de venta Unico: un lema extendido dirigido a clientes, inversores vy
empleados.

Puede seguir un formato sencillo de "problema, solucion" o un marco de relleno de
espacios en blanco:

e Para [clientes objetivo].
e Que no estan satisfechos con [las soluciones actuales].
e Nuestro [producto o servicio] resuelve [problemas clave del cliente].

e A diferencia de [producto de la competencia], tenemos [caracteristicas clave
diferenciadoras]. Este marco no pretende ser rigido, sino servir como punto de
partida.

Even though it appears first in the plan,

write your executive summary last so you

can condense essential ideas from the
other nine sections. For now, leave it as a

placeholder.




La gran mayoria de los alimentos para perros producidos
en masa son un producto de residuos de alimentos
altamente procesados que no se han utilizado en la
produccion de alimentos para el consumo humano. La
comida seca o enlatada para perros esta llena de
productos guimicos no identificables, como conservantes,
agentes gelificantes u otros rellenos de alimentos. Debido
a una dieta deficiente, muchos de nuestros amigos de
cuatro patas sutren de diversas complicaciones de salud.

Nuestra solucion:

En XXX, creemos que los perros merecen algo mejor.
Sabemos que una nutricion adecuada es clave para la
salud en general, por lo que decidimos desatiar el status
quo. Fn cooperacion con los mejores dietistas veterinarios
de la UFE, desarrollamos comidas para perros que
contienen la mezcla adecuada de todos los nutrientes
necesarios. Producimos nuestros alimentos a partir de
ingredientes frescos sin aditivos artificiales.
Proporcionamos comida para perros a nuestros clientes en
un modelo de suscripcion. Cada dos semanas, reciben un
nuevo paguete de nosotros que contiene toda la comida.

EJEMPLO DE UN RESUMEN EJECUTIVO: EMPRESA DE PRODUCCION DE ALIMENTOS PARA MASCOTAS VERDE, ECOLOGICA Y
SOSTENIBLE

El mercado

Nuestras encuestas encontraron gue al 83% de los duerios
de perros les gustaria alimentar a sus mascotas con comidas
cocinadas con ingredientes frescos, pero solo el 12% lo hace.
Cuando se les pregunto por qué, la mayoria de las personas
(71%) sefialaron su lalta de tiempo para cocinar para sus
amigos peludos por si- mismos. Solo el 7% de nuestros
encuestados dijeron que conocian compafnias que ofrecian

alimentos para perros recién cocinados.

£l 64% de todos los duerios de perros djjeron que estarian
interesados en suscribirse a nuestro programa a un pPrecio
de 2,50 FUR por comida.

Anélisis financiero

Basandonos en el punto de precio de 2,50 FUR por comida
individual y nuestra capacidad de produccion, nuestras
proyecciones de ventas para el proximo afio son de 170.000
FUR. Nuestra tasa de crecimiento anual proyectada es del
80% durante los primeros tres anos.




JQUE ES UNADECLARACION DE OBJ ETIVOS?

Una declaracion de mision es la razon de ser de su negocio. Es mas que lo que haces o lo
que vendes, se trata de por qué exactamente haces lo que haces.

| as declaraciones de mision efectivas deben ser:

e [nspirador para hacer que otros crean en tu vision.

e Emocional para cautivar a los lectores y captar su interés.

Revise su declaracion de mision con frecuencia para asegurarse
de gue coincida con él propdsito de su empresa a medida que
evoluciona. Una declaracion que no se ajusta a sus valores
fundamentales o lo gue realmente hace puede socavar sus
estuerzos de marketing y credibilidad.

Dentro de un plan de negocios, la descripcion de su

empresa contiene tres elementos:
1. Declaracion de objetivos.

2. Historia.

3. Objetivos.

Una descripcion de negocios es una descripcion
general de alto nivel de su empresa que incluye en su
plan de negocios.

[a descripcion de su negocio debe atraer a los
lectores—eomo prestamistas e inversores— para
revisar el resto de su plan de negocios y asi aprender
mas sobre su empresa.

Las descripciones de negocios deben ser concisas,

lirbes de errores e incluir solo informacion pertinente

sobre su cmpresa.




{OOMD SE DESCRIBET AHISTORIADE UNAEMPRESA?

No se preocupe por hacer de la historia de su empresa una
narrativa densa. En su lugar, escribalo como sifuera un perfil:

e Fecha de fundacion.

e Hitos importantes.

e Ubicacion(es).

e Numero de empleados.

® Roles de liderazgo ejecutivo.

® Productos o servicios emblematicos.

[uego, traduzca esa lista en unos pocos parrafos cortos.

(POR QUE SON IMPORTANTES IOS OBJEIIVOS
EMPRESARIALES?

Los objetivos de negocio le dan metas claras en las que centrarse.
Estos objetivos, que deben estar vinculados a los resultados
clave, deben ser SMART, que significa:

e ACLANZABLE




El siguiente paso es delinear su cliente potencial
ideal, asi como el tamano real y potencial de su
mercado. Los mercados objetivo, también
conocidos como  personas, identifican
informacion demografica como: ubicacion,
ingresos, edad, género, educacion, profesion o
pasatiempos.

Al ser especifico, ilustrara la experiencia
9
generard confianza. Si su mercado objetivo es

demasiado amplio, puede ser una sefial de alerta
para los inversores.

Lo mismo ocurre con sus analisis de mercado
cuando estima su tamafio y valor monetario.
Ademas de los grandes niimeros que abarcan el
mercado total, profundice en el mercado
objetivo de su negocio, es decir, nimeros locales
o numeros que aplican el total general a sus
segmentos especificos.




Clientes conscientes de la salud: Cuando se trata de la industria de las mascotas, los consumidores solo guieren lo mejor
para sus mascotas. Pueden estar preocupados porque sus bebés peludos no reciben una nutricion adecuada de [os
alimentos existentes que compran y aqui es donde entra en Juego la comida para mascotas. Estos clientes no quieren
ningun alimento o ingrediente que pueda causar dafio a sus mascotas. Por lo tanto, debe demostrar a estos propietarios
que su marca proporciona nutrientes y vitaminas que son mejores para la salud de su mascota.

La investigacion de mercado muestra que la oportunidad para la empresa XXX nunca ha sido mejor:

El tamario del mercado mundial de alimentos para mascotas se valoro en USD 94.76 mil millones en 2021 y se espera
gue se expanda a una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) del 4.4% de 2022 a 2030. £l aumento de la
conciencia del consumidor con respecto a los productos de alimentos naturales y organicos para mascotas ha obligado
a los labricantes a cambiar su enfogue de productos sintéticos a naturales, lo que ha actuado como una de las
principales fuerzas que atectan el mercado global.

Los principales indicadores de interés en la produccion de alimentos para mascotas ecologicos, ecologicos y sostenibles
han aumentado exponencialmente en [os ultimos cinco anos:

® [/ volumen de busqueda en linea para esos términos ha aumentado un 46 7%,

® 50 proyectos de alto pertil han sido cubiertos por los medios de comunicacion locales;

® Y actualmente el 13% de los duefios de mascotas tienen un ingreso familiar de 125,000 FUR o mas (en comparacion
con el promedio de la UE del 5%).




Responda a estas preguntas adicionales después de haber identificado a sus
competidores mas importantes:

e ;DoNnde invierten en publicidad y qué tipo de cobertura de prensa obtienen?
e ;Qué tan bueno es su servicio al cliente?

® ;Cuales son sus estrategias de ventasy precios?

e ;Como se clasifican en las plataformas de calificacion de terceros? La investigacion competitiva comienza la

identificacion de otras compaifiias que

actualmente venden en el mercado en el

Dedique algln tiempo a pensar en lo
que lo distingue. Si su idea es realmente
novedosa, preparese para explicar los
puntos débiles de los clientes que ve
que su negocio resuelve. Si su negocio
no tiene ninguna competencia directa,
investigue otras compafiias que brinden
un producto o servicio similar. A
continuacion, cree una tabla u hoja de
calculo que enumere a  sus
competidores para incluir en su plan, a
menudo denominada tabla de analisis
de la competencia.

que desea ingresar.

[a idea de sacar suficiente tiempo para

aprender sobre cada competidor

potencial que tenga pueda sonar

abrumadora, pero puede ser

extremadamente util.




EJEMPLO DE ANALISIS COMPETITIVO

Dentro de la empresa XXX, solo hay dos empresas de
produccion de alimentos para mascotas ecologicas,
ecologicas y sostenibles de alta gama. (1) 227 y (2)
ccc.

Todos los demas negocios se centran unicamente en la
produccion inaustrial de alimentos para mascotas o
solo en alimentos para mascotas secos y enlatados
Drocesados.
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® (Coste medjo por comida. 2,40 FUR

® Google My Business. 3.1 estrellas de 163 resefas.

® Certificaciones ambientales: Ninguna.

® Frincipales canales de marketing: Google Ads.
ccc

® (Coste medjo por comida: 3,10 FUR

® Google My Business. 3.7 estrellas de 57 resefas.

® Certificaciones ambientales: Ninguna.

® Frincipales canales de marketing: Social media
(Instagram y Tik1ok).




Al describir los beneficios, concéntrese
en:

Recompensas emocionales
y practices para sus clientes

Caracteristicas Traducir las caracteristicas
Unicas en beneficios

Derechos de
propiedad
intellectual o
cualquier
patente que
proteja la
diferenciacion

Esta seccion describe los beneficios, el
proceso de produccion y el ciclo de vida
de sus productos o servicios, y como lo
que ofrece su empresa es mejor que sus

competidores.



Para el proceso de
., Crear
pI‘OdUCCIOIl, productos o Materias primas o

servicios i
componentes de orignen
nuevosy

responda cOmo: existentes

Mantener el
control de
calidady la
garantia de
calidad

Assemble them through
manufacturing

Recibirlosy
entregarlos
(logisitica de
la cadena de

Adminsitre sus
operaciones diarias,
como contabilidad e
inventario

suminsitro)




Dentro de la parte del

ciclo de wvida del I—
. compras
product, asigne

elementos como:

Ventas
ascendentes,
ventas

cruzadasy
ventasala
baja

Planes
futuros de
investigacion
y desarrollo




EJEMPLO DE DESCRIPCION DEL. PRODUCTO O SERVICIO

La empresa XXX —nuestra ventaja competitiva— se diferencia por tres
caracteristicas principales. £n primer lugar, a lo largo de sus carreras,
los propietarios de XXX han trabajado en y con tres empresas lideres de
produccion de alimentos para mascotas.

Esto nos da un acceso unico a los amantes de las mascotas gue tienen
mas probabilidades de utilizar nuestro servicio.

En segundo lugar, somos la unica empresa certificada ecologica por la
Asociacion de alimentos para mascotas para una Europa mas verde.

En tercer lugar, de nuestros 10 proyectos de alimentos para mascotas
completados, siete nos han calitficado con un 5 de 5 en Google My Business y
NUEstros precios para esos proyectos nos colocan en un punto medio
saludable entre nuestros otros dos competidores:

® (Coste medjo por cornida: 2,50 FUR.

® Google My Business. 5 estrellas de 7 resenas.

® Certificaciones ambientales: Una.

® Canales de marketing principales: boca a boca, referencias y redes
sociales.




Debe reiterar brevemente temas como:

® Propuesta de valor.

Su estrategia de marketing o plan de
e Mercados objetivo ideales. : : .
marketing puede ser la diferencia entre

e Segmentos de clientes existentes. vender tanto que el crecimiento explota o

Luego, agregue su: no obtener ninglin negocio.

e Plan de lanzamiento para

. [as estrategias de crecimiento son una
atraer nuevos negocios.

parte critica de su plan de negocios.

® Tacticas de crecimiento para
que las empresas establecidas
se expandan.

e F[strategias de retencion
como fidelizacion de clientes o
programas de referidos.

e (anales de publicidad vy
promocion como motores de
busqueda, redes  sociales,
medios impresos, television,
YouTube yboca a boca.




EJEMPLO DE ESTRATEGIADE MARKETING Y VENTAS

La estrategia de marketing y ventas de la empresa XXX aprovechara, en
orden de importancia: £l boca a boca - boletines informativos >
resefias y calificaciones » Local Google Ads » Social media » Home
muestra muestras de » y cupones.

La reputacion es el factor de influencia de compra numero uno para
convencer a los duefos de mascotas de que sus productos son buenos
para sus animales, y tendra una solida base de clientes. Como tal, los
canales 1-4 seguiran siendo nuestra principal prioridad.

Nuestra estrategia de redes sociales incluira videos de YouTube del
proceso de produccion de alimentos, asi como mdultiples cuentas de
Instagram y tableros de Pinterest que muestran fotogratia profesional:
mascotas y clientes feljces.

Por ultimo, empaqgue peguefias muestras de varios alimentos para
mascotas para repartir de forma gratuita para ayudar a promover su
negocio. Las muestras dan a las personas la oportunidad de evaluar
qué tan bien les gustan los productos a sus mascotas y los alientan a
invertir en paquetes completos. Ofrezca un cupon junto con cada
muestra para que los duefios de mascotas se interesen aun mas.




|dealmente, debe proporcionar al menos tres afios de informes. Aseglrese de que
sus cifras sean precisas y no proporcione ninguna proyeccion de ganancias o
pérdidas antes de revisar cuidadosamente sus declaraciones anteriores para
justificarlas.

El costo de su producto o servicio debe incluir todos sus costos, incluidos los gastos
generales. Si no es asi, no puede determinar un precio de venta para generar el nivel
de beneficio que desea.

Subestimar los costos puede tomarlo desprevenido y consumir su
negocio con el tiempo.
Por efemplo, las primas de seguro tienden a subir anualmente
para la mayoria de las formas de cobertura, y €so es
especialmente cierto con el seguro comercial.

Si recién esta comenzando, es posible que su empresa alin no
tenga datos financieros, estados financieros o informes
completos. Sin  embargo, aun deberd preparar un
presupuesto y un plan financiero.

Si su empresa ha existido por un tiempo y esta buscando
inversores, aseglrese de incluir:

e Cuentas de resultados.

e £stados de pérdidas y ganancias

e £stados de flujo de efectivo.

e Balances.

Otras cifras que se pueden incluir son:

e La cantidad de sus ingresos gque retiene como su ingreso
neto.

® Su relacion entre liquidez y capacidad de pago de deudas.
e Con qué frecuencia cobra sus facturas.




EJEMPLO DE FINANZAS EMPRESARIALES

Dado el alto grado de especificidad requerido para representar con precision las finanzas de su negocio, en lugar de crear un ejemplo
ficticio de linea de pedido para la empresa XXX, sugerimos usar una de nuestras plantillas gratuitas de Excel e ingresar sus propios
datos (consulte la web).

Una vez que haya completado cualquiera de los dos, cree una representacion general para incluir aquf'y en sus objetivos en el paso
dos..

Fn el caso de xxx company, este panorama general implicaria aumentar constantemente el numero de comidas
preparadas anuales y el costo por comidas para compensar los margenes mas bajos:

Ingresos actuales para el afio fiscal 2022:
170.000 EUR

® 68,000 comidas ecologicas y sostenibles
para mascotas.

® 2 50 FUR por comida.

® 159% de margenes de beneficio.

® 25500 EUR netos.

Proyecciones para el afio fiscal 2024 550.800 FUR
® 189931 comidas ecoldgicas y sostenibles para
mascotas.

® 90 FUR por proyecto.

® 159% de margenes de beneficio.

® 82.620 FUR netos.

Proyecciones para el afio fiscal 2023: 306.000 FUR
e 13333 comidas verdes y sostenibles para
mascotas.

® 2 /0 EUR por proyecto.

® 159% de margenes de beneficio.

® 45900 EUR netos.

Proyecciones para el afio fiscal 2025: 991.440 EUR
® 330,480 comidas ecologicas y sostenibles para
mascotas.

® 300 EUR por proyecto.

® 5% de margenes de beneficio.

® /8. 716 EUR netos.




Para tomar decisiones comerciales informadas, es posible que deba presupuestar
un contador, un contador publico y un abogado. Los CPA pueden ayudarlo a
revisar sus transacciones contables mensuales y preparar su declaracion anual de
impuestos. Un abogado puede ayudar con los acuerdos con los clientes, los
contratos de los inversores (como los acuerdos de accionistas) y con cualquier
disputa legal que pueda surgir.

Pidale referencias a sus contactos comerciales (y sus tarifas) y asegurese de incluir
esos costos en su plan de negocios.

EJEMPLO DE ORGANIZACION YGESTION

Anita Cebular, cofundadora y CEO Antonio  Horno, cofundador y
® Fducacion. director de djsefio
® /rayectoria profesional. ® Fducacion.
® Premios y honores e /rayectoria profesional.
® (Clientes notables. ® FPremios y honores.
® Clientes notables.

XXX equipos creativos de la
empresa

® Numero de empleados

o Ados  acumulados  de
experiencia.

® Premios y honores.

® Clientes notables.

Su negocio es tan bueno como el equipo que
lo dirige. Identifique a los miembros de su
equipo y explique porqué pueden convertir
su idea de negocio en realidad o continuar
haciéndola crecer. Destaque la experiencia y
las calificaciones en todo momento.

Esta seccion de su plan de negocios debe
mostrar a las superestrellas de su equipo de
gestion.

También debe tener en cuenta:

® Roles que aln necesita contratar para
hacer crecer su empresa.

e El coste de contratar expertos para ayudar
a las operaciones.



Componentes de un plan financiero exitoso: todos los planes de negocios, ya sea
que esté comenzando un negocio o creando un plan de expansion para un negocio

existente, deben incluir lo siguiente:

Cuenta de
pérdidasy
ganancias

Estado de flujo de
efectivo

Prevision
de ventas

Ratios de negocioy
analisis de punto de
equilibrio

Plan de
personal

Crear un plan financiero puede ser la
parte mas intimidante de escribir su plan
de negocios. También es uno de los més
vitales. Las empresas que tienen un plan
financiero  completo  estan = mas

preparadas para lanzar a los mversores,

recibir fondos y lograr el éxito a largo

plazo. Afortunadamente, no necesita un
titulo en contabilidad para armar uno con
¢xito. Todo lo que necesita saber son los
elementos clave y lo que contienen. Sin
embargo, incluya el mejor de los casos y
elpeorde los casos.




Incluso siestd en las etapas iniciales, estos estados financieros ain pueden funcionar para usted.

Dado que un nuevo negocio no tiene un historial de generacion de ganancias, es probable que venda acciones para recaudar
capital en los primeros afios de operacién. Equidad significa propiedad: cuando vende acciones para recaudar capital, esta
vendiendo una parte de su empresa.

Un propietario de capital puede esperar tener voz en las decisions de la empresa, incluso si no posee una
participacion mayoritaria en el negocio.

[a mayoria de las ventas de acciones de pequefias empresas son transacciones privadas. Ademas, puede recaudar capital

pidiendo dinero prestado, pero tendra que pagar a los acreedores tanto el monto principal prestado como los intereses de la
deuda.

Si observa la estructura de capital de cualquier gran empresa, vera que la mayoria de las empresas emiten tanto capital como
deuda. Al redactor su plan de negocios, decida si estd dispuesto a aceptar la compensacion de renunciar al control total y las
ganancias antes de vender acciones en su negocio.




Flabore un cronograma para que sus inversores potenciales tengan una idea de qué esperar. Es posible que
algunos clientes no paguen durante 30 dias o mas, lo que significa que la empresa necesita un saldo de efectivo
para operar.

Su plan financiero puede sentirse abrumador cuando comienza, pero la verdad es que esta seccion de su plan de negocios es
absolutamente esencial para entender.

Incluso si termina subcontratando su contabilidad y analisis financiero regular a una empresa de contabilidad, usted, el propietario
del negocio, deberia poder leer y comprender estos documentos y tomar decisiones basadas en lo que aprende de ellos.

Si crea y presenta estados financieros que trabajan juntos para contar la historia de su negocio, y si puede responder preguntas
sobre de donde provienen sus ndmeros, sus posibilidades de obtener fondos de inversionistas o prestamistas son mucho mayores.




FACTORES CLAVE PARARECORDAR

Hayuna serie de factores importantes a considerer al preparar una solicitud de financiamiento:

1. PERSPECIIVADEL PUBLICO OBJEINVO:

Es importante considerar la perspectiva del publico objetivo al
escribir una solicitud de financiamiento.

Solicitar un préstamo es muy diferente de acercarse a un
inversor o un socio potencial, ya que implican diferentes
términos contractuales, cantidades de dinero o tipos de
financiacion.

2. EXACTITUD

La seccion financiera del plan puede ser Util al preparar una
solicitud de financiamiento.

Es importante ser conservador en las estimaciones del potencial
de crecimiento futuro o el tamafio del mercado, especialmente
cuando se acerca a los inversores.

Es probable que las afirmaciones falsas sobre el potencial de un
producto y las estimaciones poco realistas de la participacion del
consumidor alejen a los inversores.

3. CONSISTENCIA

Es importante ser consistente con los requisitos financieros en las
diferentes etapas de la empresa.

Uno debe solicitar fondos suficientes para cubrir todos los costos
por completo, para evitar una situacion en la que no pueda lograr
los objetivos de la organizacion.

Al mismo tiempo, no se debe establecer el requisito demasiado
alto, ya que los inversores experimentados generalmente tienen
una idea clara del valor del concepto.

$20.368,23




El apéndice puede incluir casi cualquier cosa que considere relevante para su plan de
negocios. Dicho esto, no necesita presentar hasta el Ultimo detalle de su negocio.

Su apéndice debe ser una seccién viva del plan de negocios, ya sea que el plan sea un
documento solo para referencia interna o una convocatoria externa para inversores.

A medida que incluya documentos en el apendice, cree una tabla
de contenido en miniatura y notas al pie en el resto del plan gue
los vincule o llame la atencion sobre ellos.

Las empresas deben proteger sus documentos e informacion intelectual estrictamente
para evitar cualquier robo.

Aungue un plan de negocios en su conjunto es un documento clasificado, la parte del
apéndice de su plan de negocios puede contener informacién mas sensible y confidencial.

Finalmente, reuna un apéndice bien organizado para cualquier
cosa y todo lo que los lectores necesitaran para complementar la
informacion en su plan. Tenga en cuenta cualquier informacion
que:

e Ayude a los inversores a llevar a cabo la debida diligencia.

e Proporcione contexto y facil acceso a usted o a sus empleados.
Los detalles utiles para cubrir en un apéndice incluyen:

e Escrituras, permisos locales y documentos legales.

e Certificaciones que refuercen su credibilidad.

® Registros comerciales y licencias profesionales relacionadas con
su estructura legal o tipo de negocio.

e Patentes y propiedad intelectual.

® Asociaciones ymembresias de la industria.
e Numeros o cddigos de identificacion estatales y federales.

e Contratos clave de clientes y ordenes de compra.




CAPITULO 2




1. AUDITORIAENERGETICA YCONSULTORIA VERDE

Trabajar con empresas o0 personas para ayudarlas a implementar
iniciativas para reducir su huella de carbono.

2. PLANIFICACION DE J ARDINES

Crear jardines ecologicos y sostenibles para que las familias vy las
empresas se alimenten. Los jardineros profesionales estan en
demanda entre las personas que quieren maximizar el uso de su tierra
pero no saben como hacerlo. El potencial de ganancias es alto. Puede
asociarse con paisajistas, tiendas de jardinerfa e instalaciones de
ensefianza. Puede especializarse en varias areas, como jardinerfa
organica, pesticidas naturales, plantas nativas, plantas comestibles,

etc.
3. DERECHO AMBIENTAL

Proporcionar apoyo legal para proteger el medio ambiente o
responsabilizar a las personas y organizaciones por violar las
leyes ambientales.

4. NEGOCIO DE COMPOSTAJE

Proporcione un servicio para recoger compost o un lugar para
dejarlo. Con un mercado creciente de productos y servicios
respetuosos con el medio ambiente, muchas personas estan
empezando a ver los residuos de una manera nueva. Es por eso
que el compostaje ya no es un método de eliminacion utilizado
Unicamente en areas rurales. Se esta convirtiendo en una forma
comun de gestionar los residuos y producir un producto
utilizable, y eso esta creando una oportunidad de negocio viable.
Si esta interesado en iniciar un negocio verde con mucho
potencial de crecimiento, un negocio de compostaje podria ser
una excelente opcion para usted.

5. UMPIEZAVERDE

Limpiar su casa con productos de limpieza ecolégicos o ecologicos es
bueno para la tierra y para mantener a los miembros de su familia y
mascotas a salvo de los productos quimicos.

Muchas personas que desean usar productos de limpieza ecologicos a
menudo contratan profesionales de limpieza de invernaderos para
limpiar sus hogares con los productos mas seguros.

Si tiene interés en el medio ambiente y disfruta de la limpieza, un
negocio de limpieza ecoldgica podria ser una buena idea de negocio
para usted. Limpie su hogar y negocio con productos ecolégicos. Un
negocio de limpieza verde es relativamente facil de establecer.

6. LIMPIEZADE CONDUCTOS DE AIRE

Los conductos de aire son susceptibles a la acumulacion de
polvo y suciedad, lo que puede impedir el funcionamiento
exitoso del sistema de aire acondicionado y aumentar el
consumo de energia. Comience una pequefia empresa ecologica
que limpie regularmente los conductos de aire para ahorrar
energia.

7. RECAUDADOR DE FONDOS O ESCRITOR DE SUBVENCIONES

Muchas organizaciones ambientales podrian necesitar ayuda con
la recaudacion de fondos. Para apoyarlos, comience un trabajo
como escritor de subvenciones independiente.

8. PROVEEDOR DE ALIMENTOS ECOLOGICOS

Entregue alimentos locales a los necesitados en sus hogares o
lugares de trabajo. Algunas de las empresas con las que podria
ayudar a suministrar son restaurantes de la granja a la mesa.




9. RESTAURANTES ECO

Abra un restaurante que solo sirva comida de origen local y elaborada con
métodos y recursos sostenibles. La industria de los restaurantes es cada vez
maés verde. Sil La tendencia ecoldgica ha llegado a los restaurantes, y la
estamos celebrando y apoyando. El hecho es que cada vez somos mas
conscientes del impacto de nuestras actividades y del precio que paga el
medio ambiente para que nuestros restaurantes puedan tener mesas llenas.

10. NUTRICION ORGANICA

Un negocio de nutricionistas ayuda a los miembros de la comunidad a vivir
de la manera mas saludable posible. Los duefios de negocios nutricionistas
analizan la ingesta dietética y la biologia de los clientes para determinar los
tipos de alimentos y bebidas que pueden mejorar su salud fisica y mental.
Esta es una idea de negocio poderosa y sostenible. Fomentar la
alimentacion saludable entre las personas; Es beneficioso tanto para su
salud como para el medio ambiente.

11. DESARROLLADOR DE ENERGIAEOLICA
Construir parques e6licos que generen energia sostenible.
12. DESARROLLADOR GEOTERMICO

Construir plantas de energia a vapor utilizando depdsitos de agua caliente
que pueden ubicarse a varias millas o0 mas debajo de la superficie de la
Tierra.

13. FABRICANTE DEPANELES SOLARES
Hacer paneles de ahorro de energia para hogaresy empresas.
14. SERMCIO DE ENTREGADE PLANTAS

Comience una pequefia empresa ecologica que obtenga y entregue plantas
a personas o empresas que ayudaran a limpiar el aire a su alrededor.

15. IIBRERIADE SEGUNDAMANO

Por una pequena fraccion del coste, recicle libros usados. Esto se
puede hacer en persona en una ubicacion fisica u online.

16. TIENDADE REGALOS ECOLOGICOS

Como se dijo anteriormente, los productos verdes son un punto de
venta. ;Por qué no abrir una tienda llena de ellos? Los regalos
sostenibles ayudan a sus clientes y empleados a reducir el desperdicio
y adoptar un estilo de vida respetuoso con el clima. También pueden
ayudarlo a hacer una declaracion sobre sus valores.

En lugar de buscar otro boligrafo de pléstico o una canasta de regalo
estampada con los colores de su empresa, piense en como puede
ayudar a las personas a reducir su impacto diario y ser mas
responsables con el medio ambiente.

17. VENTADE BICICLETAS

Una estrategia para reducir las emisiones de carbono es reducir el nimero de
personas que conducen automdviles. Un método para lograr esto es alentar a mas
personas a andar en bicicleta.

18. VENTADE SCOOTERS

Si bien los scooters producen didéxido de carbono, son significativamente mas
eficientes energéticamente que los automoviles.

19. VENTADE COCHES ENERGETICAMENTE EFICIENTES

Por supuesto, la gente todavia quiere conducir coches. ;Por qué no ofrecer
opciones de coches mas ecologicas?

20. ESTABLECER UNATIENDADE SEGUNDAMANO O DE CONSIGNACION

.De cuanta ropa te deshaces anualmente? Reciclar ropa vieja es una excelente
manera de reducir la huella de carbono de cada pieza de ropa y evitar el
desperdicio.




21. FABRICAR O VENDER DISENO DE MODAECOLOGICO

La industria de la moda emite mas de 1.200 millones de
toneladas de gases de efecto invernadero cada afio, lo que
representa mas del 10% de la huella de carbono del mundo.

Mas consumidores y marcas se dieron cuenta de la necesidad de
renovaciones en la moda, con consumidores que buscan
procesos transparentes y sostenibles, y marcas que hacen
cambios en consecuencia.

Numerosos disefladores estan utilizando materiales ecolégicos
para hacer su ropa. Podrias ser uno de ellos o venderlos.
22. BLOG AMBIENTAL

Difundir noticias e informaciéon sobre temas ambientales, como el
cambio climatico.

Al proporcionar informacién publica, puede obtener ingresos
publicitarios de los visitantes de su sitio web.

23. AGENCIADE PUBLICIDAD CENTRADAEN NEGOCIOS VERDES

Con todos los nuevos negocios e iniciativas verdes surgiendo, se
necesitara a alguien para descubrir como hacer llegar todo el
bien que estan haciendo a una gran audiencia; Podrias comenzar
una agencia de publicidad de negocios verdes.

24. OFERTAR TOURS EN BICICLETA

Para aquellos que aman andar en bicicleta, jesta es una gran idea
de negocio sostenible!

En comparacion con los recorridos en autobus a gran escala o los
viajes de placer prolongados, los recorridos en bicicleta en su
ciudad son mucho mas beneficiosos para el medio ambiente.

25. ORGANIZADOR DE ECO-VIAJES

Planifique atracciones y actividades turisticas ecoldgicas. Con toda la contaminacion
en todo el mundo y su impacto negativo en el medio ambiente, las personas
comenzaron a acercarse cada vez mas a formas ecolégicas en todo lo que hacen.
Cuando se trata de contaminacién, hay algo de lo que la gente no habla mucho.

Por lo general, hablamos de las grandes telas que consumen los automdviles y el
plastico, y rara vez escuchamos sobre el dafio que conlleva el turismo.
Afortunadamente, las personas comenzaron a notar y tomar medidas con respecto a
su ética de viaje al planificar viajes mas sostenibles y ecolégicos.

26. PLANIFICADOR DE EVENTOS SOSTENIBLES

Los planificadores de eventos deben tener una estrategia definida para
que los eventos que organizan sean exitosos y sostenibles. Deberian
considerar la implementacion de iniciativas responsables y sostenibles.
Ofrezca planificar eventos con la promesa de una menor huella de
carbono.

27. SPAECOLOGICO

Los productos quimicos agresivos son perjudiciales para la piel vy el
medio ambiente. Comenzar un negocio de spa organico puede ser un
trabajo realmente gratificante. Después de todo, estas resolviendo un
problema inmediato para tu cliente y estas trabajando en algo que
realmente te importa.

Una de las mejores partes de comenzar un negocio de spa organico es
que puede desarrollar un seguimiento local vendiendo sus productos en
exposiciones de artesania, mercados de agricultores o incluso negocios
locales de escaparates. jEsto le da acceso a flujos de ingresos
adicionales y clientes leales?

28. MUEBLES RECICLADOS YPRODUCTOS PARAEL HOGAR

Construya los muebles y articulos para el hogar que las personas
usan todos los dias con materiales reciclados. También puede
comenzar una tienda de antigiedades donde venda muebles
usados después de repararlos y volver a empaquetarlos.




29. JUGUETES ECOLOGICOS PARANINOS

Un gran concepto de pequefia empresa ecologica para los
padres. Una gran cantidad de materiales no renovables se utilizan
en los juguetes convencionales para nifios.

¢Por qué no proporcionar a los padres la opcién de un nifio que
es consciente del medio ambiente?

30. ROPAHECHA AMANO

Puedes vender tu ropa hecha a mano online si tienes talento para
coser. Siestd hecho de materiales reciclables, mucho mejor.

31. REMODELACION VERDE

[a remodelacion verde es la idea de negocio verde ideal para el
personal de mantenimiento emprendedor.

Utilice materiales modernos y ecoldgicos y actualizaciones de
electrodomésticos bajos en carbono para transformar una casa
obsoleta en algo nuevo.

32. ARQUITECTURA VERDE
Disetiar nuevas viviendas utilizando métodos sostenibles.
33. INSTALACION DE PANELES SOLARES

Install solar panels for sustainable energy in households or office
properties.

34. INICIAR UNA COOPERATIVA

Because everything is shared and the building upholds sustainability,
communal living significantly reduces the carbon footprints of those
who reside there.

35. CAPITALISTADE RIESGO VERDE
Invierta en ayudar a otros a lanzar sus negocios ecolégicos.
36. PLANIFICACION FINANCIERAECOLOGICA

Vender "bonos verdes" a inversores que buscan diversificar sus
inversiones con empresas respetuosas con el medio ambiente.

37. SOFTWARE

Crear soluciones de software que ayuden a las empresas o individuos
con actividades e iniciativas ambientales.

38. APLICACIONES

Cree aplicaciones maviles que ayuden a las personas en actividades
respetuosas con el medio ambiente, como localizar instalaciones de
reciclaje o aprender sobre las politicas ambientales de varias
empresas.

39. TECNOLOGIA DE REACONDICIONAMIENTO/RECICLAJE

Tome tecnologia obsoleta y no utilizada y recicle las piezas o cree algo
completamente nuevo.

40. UPCYCLING

El upcycling es el proceso de transformar productos no deseados y
darles una segunda vida. Desde la moda hasta los mueblesy todo lo
demas, esta es una excelente manera de ofrecer a sus clientes algo
Unico con el factor adicional de sentirse bien de reducir el desperdicio
posconsumo. El cambio podria ser tan pequefio como pintar una vieja
cémoda y cambiar las asas en ella o tan importante como convertir
periddicos viejos en bolas de lana.




CAPITULO 3




Estas historias de ¢éxito de toda FEuropa
muestran que los jovenes pueden crear
empresas rentables en la economia verde.
Como muestran estos ejemplos, incluso
alguien con poca experiencia empresarial
puede desarrollar un producto que sea
rentable y respetuoso con el medio ambiente,
a pesar del hecho de que el emprendimiento
verde puede parecer un desafio incluso para
los  propietarios de  negocios  mas
experimentados.

Lo que estas historias tienen en comun es que
todos los fundadores superaron los desafios de
financiamiento, la burocracia, la falta de
representacion y otros obstaculos para que sus
proyectos tengan éxito.

Los temas cubren una amplia gama de
sectores, incluyendo turismo, agricultura,
gestion de residuos, moda y tecnologia.
Juntos, representan una imagen de la proxima
generacion de empresarios 'y cOmMo
revolucionaran la forma en que vemos las
empresas en el futuro.



Nombre de la empresa:

Rete Zero Waste

CEO/Nombredel fundador:

Sara Mancabelli

Declaracion de misidén/visidn:

Lared Zero Waste intenta cambiar los habitos paso a paso, comenzando con pequefios gestos y
comparandose con otros que estan en el mismo camino a traves de la creacion de redes.

Afos activo:

6

Pais en el que tienen su sede:

Italia, sucursales locales en casi todas las regiones.

> RETRO ZERO WASTE

Lo que han contribuido a la economiaverde:

Comenzaron como una comunidad de 30 jovenes dedicados a reducir el desperdicio y han
crecido hasta convertirse en una comunidad de aproximadamente 30.000 personas en toda
Italia.

Cada sucursal organiza eventos como limpiezas y fiestas de intercambio para ayudar a la
comunidad a reducir el desperdicio.

Su sitio web ofrece articulos sobre formas creativas de reducer la cantidad de residuos en su
vida diaria, siguiendo su mantra de dar pequefios pasos para aumentar gradualmente su

MmN actn



http://www.retezerowaste.it/dicono-di-noi/
https://www.linkedin.com/in/sara-mancabelli-a42345a1/details/education/

Desafios encontrados al implementar su solucién:

Caterina, una gerente de Zero Waste de 22 afios, describe los desafios de vivir en lo que ella
llama una “economia lineal”.

Independientemente de sus esfuerzos, la sociedad no esta disefiada para producir cero
residuos. Por o tanto, dependiendo de los recursos que tenga disponibles, puede ser imposible
para usted evitar el desperdicio.

En lugar de dejar que la idea de “cero” desperdicio le impida dar pasos pequefos pero
importantes, su consejo es comenzar poco a poco y eliminar gradualmente el desperdicio en
varias areas de su vida.

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas:

Retro Zero Waste comenz6 como un proyecto muy pequefio que involucraba a un grupo de
amigos que compartian estrategias de reduccion de residuos de su vida diaria a través de
WhastApp.

Finalmente crearon una organizacion oficial que se extendid por toda Italia. Sus seguidores en
las redes sociales han superado cerca de 30.000, y estan surgiendo nuevos grupos en toda Italia.

Fl método base con el que comenzaron demuestra que los jovenes pueden tener un gran
impacto en el medio ambiente y simplemente necesitan comenzar con sus amigos vy la
comunidad inmediata para marcar la diferencia.

> RETRO ZERO WASTE




Nombre de la empresa:

Nocera Umbra: Borgo Green

CEO/nombre del fundador:

Alessandro Giovannini

Declaracion de mision/vision:

El proposito de Nocera Umbra Brogo Green es hacer de Nocera Umbra la ciudad mas verde de
Italia mediante el Desarrollo de infraestructura que se basa en una variedad de recursos
naturales y la mentalidad y el potencial de nuestros residentes que aman el area y quieren
compartiry desarrollar todos aquellos proyectos practicos dirigidos a un objetivo claro .

ANos activo:

3

Pis en el que tiene su sede:

Umbria, Italia

Lo que han contribuido a la economia verde:

Desde la Fundacion de la asociacion en 2020, han desarrollado proyectos destinados a proteger
y desarrollar el patrimonio Ambiental para alcanzar los Objetivos de Desarrollo Sostenible 2030 > NOCERA UMBRA:

de la ONU. BORGO GREEN

Su objetivo es inspirar a otras ciudades de Italia y Europa a ser mas verdes, y quieren hacerlo
posible creando un modelo reproducible para otros pueblos italianos que tienen tantos
recursos.

La ciudad adoptd una estrategia 100% verde que se aplica a todos los residentes, actividades y
asocioaciones.



https://www.linkedin.com/in/alessandro-giovannini-921670a1/?originalSubdomain=it

Desafios encontrados al implementar su solucién:

El propésito de Nocera Umbra Borgo Green es iniciar esfuerzos de sostenibilidad "desde abajo",
involucrando a los residentes y las pequefias empresas.

Sin embargo, los desafios que esto trae son que deben empujar a cada persona individual a
modificar sus formas mentales y fisicas de vivir sus vidas y hacer negocios para reducir la
contaminacion, el consumo excesivo de materias primas y otros comportamientos incorrectos.

Para hacer esto, idearon un "plan maestro" que contiene objetivos y actividades especificas que
pueden servir como punto de partida para el cambio a nivel individual.

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas ecologicas:

Nocera Umbra ha hecho un trabajo sobresaliente al unir a toda una comunidad detras de un
objetivo mutuo. Una encuesta a los residentes de la ciudad reveld el compromiso de los

ciudadanos con las iniciativas ecologicas. > NOCERA UMBRA:
El Sr. Giovannini fund6 esta asociacion en respuesta a una vision que tenia de una ciudad BORGO GREEN
sostenible. Su ambicion a una edad temprana de hacer algo muy grande, que abarca una variedad
de proyectos, es una habilidad que otros jovenes con suefios de hacer algo significativo para
contribuir a la economia verde pueden seguir.




Nombre de la empresa:
Polygonal
CEO/nombre del fundador:

Marco De Cave

Declaracion de mision/visién:

Polygonal es una asociacion de promocion social que tiene como objetivo mejorar la inclusion
social yel empoderamiento de los jovenes, las personas mayores y las personas con discapacidad.

Afios en activo:

5

Pais en el que tiene su sede:

Lazio, Italia

Lo que han contribuido a la economia verde:

Polygonal se dedica a la educacidon ambiental para difundir los valores del activismo, el
pensamiento critico, la consideracion de la memoria local y la innovacion en las zonas rurales.

Uno de sus proyectos mas recientes es "Biobox", una herramienta de monitoreo ambiental de
codigo abierto destinada a pequefios agricultores.

> POLYGONAL

El sistema "Biobox" basado en Arduino tiene como objetivo monitorear la calidad del aire en o
cerca de huertos o viiedos.



https://www.polygonal.ngo/
https://www.linkedin.com/in/marcodecave/?originalSubdomain=it

Desafios encontrados al implementar su solucion:

Segln Polygonal, la educacién ambiental incluye ser consciente de dénde vives, tus relaciones
con los demas, interpetar datos y ser capaz de planificar para el futuro.

Por esta razon, Polygonal esté iniciando actividades ascendentes para aprender sobre el centro
historico, explorar los recursos ambientales y ayudar a las organizaciones y empresas locales a
someterse a una transformacion digital para reducir su impacto en el medio ambiente.

Habilidad o tributo Unico que podria replicarse en otras empresas ecoldgicas:

A través de un modelo de pensamiento critico, Polygonal adopta un enfoque de abajo hacia
arriba parainstruir a los jévenes sobre la conservacion y reutilizacion de recursos.

En lugar de ensefiarles tareas especificas, alientan a los jovenes a usar sus conocimientos para
tomar decisiones informadas sobre su comunidad y el medio ambiente.

ste modelo, que fomenta una amplia difusion y la sostenibilidad a largo plazo de la idea, podria
implementarse en cualquier organizacion.

> POLYGONAL




Nombre de la empresa:

Green Skip Services

CEO/nombredel fundador:

Doris Sammut Bonnici & Mary Gaerty

Declaracidon de mission/vision:

Proporcionar servicios de gestion de residuos de la A a la Z al sector industrial local de la manera
mas rentable, productiva y profesional posible, utilizando los métodos, equipos vy
conocimientos probados més recientes de acuerdo con las normas de la UE y las regulaciones
locales. Ser un participante activo en el mundo siempre cambiante de la gestion de residuos.

Afos en activo:

30
Pafs en el que tienen su sede: > GREEN SKIP SERVICES

Malta

Lo que han contribuido a la economia verde:

Las actividades de la empresa incluyen la recuperacion de residuos de envases para su
reutilizacion o procesamiento primario, asi como la venta de residuos para reciclaje.



https://www.greenskipgroup.com/

Desafios encontrados al implementar su solucién:

La cantidad de residuos que producimos aumenta constantemente ya gue el aumento de la
prosperidad lleva a las personas a comprar mas productos y, como resultado, producir mas
residuos.

A medida que la poblacion mundial crece, también lo hace la cantidad de residuos producidos.
Hay muchos materiales no biodegradables que se utilizan en el desarrollo de nuevos envases y
productos tecnologicos.

Producimos mas residuos no biodegradables como resultado de nuevos cambios en el estilo de
vida, como comer comida rapida.

> GREEN SKIP SERVICES

Hablidad o tributo Unico que podria replicarse en otras empresas:

Trituracion, empacado y granulacion de madera, metales, polimeros, papel, cartdon, residuos
electronicos y eléctricos, vidrio y textiles. Los materiales se exportan para ser utilizados
nuevamente.




Nombre de la empresa:

Electrofix Group
CEO/nombre del fundador:
Debbie Schembri & Joseph Schembri

Declaracion de misién/vision:

La mision del Grupo Electrofix es aportar valor a sus clientes. Durante décadas, nuestro equipo
de especialistas de campo cuidadosamente seleccionados ha brindado un servicio excepcional a
los sectores domeéstico, comercial e industrial utilizando solo productos de alta calidad. La
innovacion, la excelencia, la atencion al detalle y la superacion de las expectativas estan en
nuestro ADN. Explica por qué los proyectos que se nos han confiado tienen plazos de reembolso
cortosy perduran en el tiempo.

Afios en activo:
24
Pais en el que tienen su sede:

Malta

Lo que han contribuido a la economia verde:

2007 fue un afio decisivo para el Grupo Electrofix. Entramos en el campo de las energias
renovables, especificamente en el calentamiento solar de agua y las instalaciones de paneles
solares, armados con toda la experiencia, el conocimiento y la rentabilidad instintiva que
pudimos reunir. Accionamos el interruptor de Medserv Solar Farm por primera vez en julio de
2014. En solo tres meses, instalamos 8.000 paneles, generando un promedio de 9.600 kWh por
dia. Sigue siendo la instalacion méas grande de Malta hasta la fecha, suministrando electricidad a
casi 800 hogares.

> ELECTROFIX GROUP



https://www.electrofixgroup.com/

Desafios encontrados al implementar su solucién:

Los dos mayores desafios que habian encontrado eran encontrar el espacio adecuado para
desarrollar sus productos y asegurar fondos para el negocio.

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas ecolégicas:

El Grupo Electrofix ha hecho un excelente trabajo identificando oportunidades de mercado y

utilizandolas paraimplementar sus ideas. > ELECTROFIX GROUP




Nombre de la empresa:

Solar Solutions

CEO/Nombre del fundador:

Karl Azzopardi, Jesmond Farrugia & David Zammit
Declaracion de misidon/visién:

Una solucion perfecta comienza con el asesoramiento adecuado de especialistas vy
expertos. Podemos personalizar una solucion prestando mucha atencion a la solicitud de cada
cliente. Esto proporciona la base para el disefio de nuestro sistema. Estamos proporcionando
una propuesta llave en mano que incluye el paquete de financiacion adecuado.

Afios en el negocio:

17

Pais en el que tienen su sede:

Malta

Lo que han contribuido a la economia verde:

Somos un equipo de especialistas dedicados que fundé la empresa en 2005 con un compromiso
de alto nivel de servicio al cliente, entregando una solucion completa para la implementacion
de la generacion de energia renovable.

Desafios encontrados al implementar su solucién:

Uno de sus mayores desafios fue financiar la solucion; En 2005, este tipo de soluciones eran
POCO comunes, y pocos inversores considerarian su propuesta.

> SOLAR SOLUTIONS

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas ecolégicas:

Establecer asociaciones sélidas con proveedores globales: Hyundai Heavy Industries y Kyocera
Solar.



https://solar.com.mt/

Nombre de la empresa:
CEO/Nombre del fundador:
Anna Masiello

Declaracién de misidn/vision:

Esta marca cree que todos los recursos son valiosos, y estan comprometidos a demostrar que las marcas de moda pueden y deben ser
agentes activos para el bienestar ambiental y social al tiempo que contribuyen a la economfa local.

Afios en activo:

4

Pais en el que tienen su sede:

Portugal

Lo que han contribuido a la economfa verde:

En respuesta a esta pregunta, Anna afirma: "Durante casi dos afios, establecimos un modelo de negocio circular, utilizando los residuos como recurso.
La sostenibilidad es el valor central en cada etapa de la cadena de valor, y asi es también como se desarroll6 la cadena de suministro. Ademas de
centrarnos en la sostenibilidad, también priorizamos el apoyo a las empresas propiedad de mujeres como la nuestra, al tiempo que promovemos el
mercado nacional y reducimos nuestro impacto". La fabricacion de R-Coat contribuye al crecimiento de la economia verde de Portugal siguiendo
rigurosamente los ocho valores fundamentales que apoyan la produccién sostenible en igualdad de condiciones de trabajo.

TELAS: Emplean telas muertas recuperadas de fabricas textiles portuguesas y toldos de paraguas rotos que se recuperan de uno de sus 30+ puntos de
recoleccién. El material, el colory la textura de sus productos varian en funcién de lo que tienen disponible en este momento.

MATERIALES: Su objetivo es producir piezas que no contribuyan a la extraccién de nuevos recursos naturales. Junto con sus telas reutilizadas, las
etiquetas estan hechas de poliéster reciclado, los botones estan parcialmente hechos de metal reciclado vy las etiquetas de composicién se imprimen
directamente en los productos.

ECO-DISEROQ: Sus articulos estén disefiados para mantener los desechos fuera de los vertederos, incineradores y el medio ambiente. Crean cada
articulo con mucho cuidado y atencién, seleccionando los paraguas uno a uno para lograr la calidad, textura, color y resistencia del producto
deseado.

CADENA DE SUMINISTRO: Hacen todo lo posible para trabajar solo con proveedores éticos, transparentes y sostenibles, y siempre que sea posible,
dan prioridad a la colaboracion con pequefias empresas propiedad de mujeres y locales.

FABRICACION: Cada prenda esta hecha a mano localmente por su equipo de costureras que trabajan de forma segura en un modesto taller fuera de
Lisboa. El control de calidad se realiza tanto antes como después de la produccién para garantizar que se entreguen productos de alta calidad.

SLOW FASHION: Cada pieza que se crea en R-Coat es valorada y apreciada. Se oponen a la produccién en masa y favorecen la produccién a pequefia
escala porque valoran la artesanfa, asi como la calidad y la sostenibilidad de los productos hechos a mano.

SALARIO JUSTO: Aseguran buenas condiciones de trabajo y una compensacion justa por el trabajo de sus trabajadores de la confeccion y
colaboradores.

> R-COAT



https://r-coat.com/

Desafios encontrados al implementar su solucion:
El mayor obstaculo es la falta de apoyo, ya que el mercado portugués todavia no aprecia los
negocios sostenibles como este.

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:

Como objetivo a corto plazo, tiene sentido centrarse en construir un reconocimiento de marca > R-COAT
internacional ademas del concepto y proposito Unicos de la compafiia, ya que el mercado
portugués ahora esta experimentando una fase de retraso. R-Coat cree que el secreto del éxito
empresarial es inspirar, educar e intercambiar conocimientos.




Nombre de la empresa:

CEO/Nombre del fundador:

André Facote & Andreia Coutinho

Declaracion de misiénvision:

SKIZO es una empresa de impacto social y ambiental directa al consumidor que emplea la
ciencia de los materiales para presentar al mundo innovaciones textiles innovadoras y patentes
a traves de productos utilizados en la vida diaria.

Se esfuerzan y cuidan de que cada tecnologfa con la que trabajan busque resolver un problema
ambiental que enfrenta la industria de la moda / confeccidon y la naturaleza, con la ayuda del
ecosistema innovadory el negocio textil de Portugal.

Tienen la intencion de ampliar estas soluciones poniendo tecnologias y materiales a disposicion
de las empresas en una variedad de sectores. Al introducir estas innovaciones, enriquecen el
legado que dejan para las generaciones futuras al disefiar materiales, productos y experiencias
para todos los dias y para todos.

ANos en activo:

3

Pais en el que tienen su sede:

Portugal

> SKIZO



https://skizoshoes.com/

Desafios que han tenido al implementar su solucion:

Inicialmente, tenian la intencion de vender solo textiles reciclados, pero se encontraron con
textiles importados de China u otros paises que solian vender este material a un precio mucho
mas bajo, y las principales empresas finalmente terminaron comprando los textiles méas baratos.
Como resultado, SKIZO comenzé a fabricar sus propios productos utilizando sus propios
materiales.

El segundo problema surgié cuando comenzaron a fabricar zapatos y descubrieron que los
zapatos goteaban microplasticos cuando se lavaban. La solucion a este problema fue crear una
bolsa de lavado anti-microplastico.

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas ecolégicas:

Investigan el mercado y participan en concursos de emprendedores que podrian servir como
punto de partida para las empresas verdes.

Participaron activamente en la competicion empresarial portuguesa Acredita Portugal, que
Andreia Coutinho destaca que fue "sin duda una lecciéon importante para la evolucion e incluso
para el éxito de nuestro proyecto".

La competencia, segln ella, es "una oportunidad Unica para que crezcamos COMO
emprendedores, como equipo y como humanos. Aunque es dificil, el trabajo duro y el esfuerzo
siempre se agradecen al final".

> SKIZO




Nombre de la empresa:

Noocity

CEO/nombre del fundador:

José Ruivo, Pedro Monteiro & Samuel Rodrigues
Declaracién de misién/vision:

Noocity Ecologia Urbana es una empresa de nueva creacion especializada en el desarrollo de
productosy servicios inteligentes que se pueden utilizar en la agricultura urbana domestica.

Noocity quiere empoderar a los agricultores urbanos para producir masy mejores alimentos en
todas partes, utilizando métodos practicos, eficientes y respetuosos con el medio ambiente.
Piensan que la naturaleza jugara un papel importante en la vida cotidiana de las comunidades y
las ciudades del futuro. Los productores podran compartir lo mejor de lo que tienen para
ofrecer si se integran de manera estratégicay sostenible en las practicas diarias.

Afios en activo:
9
Pais en el que tienen su sede:

Portugal

Desafios encontrados al implementar su solucién:

El desafio inicial fue crear una pequena area de cultivo para que los habitantes de la ciudad en
apartamentos tipo estudio y casas pequenas pudieran tener acceso a un hermoso campo de
cultivo verde. El segundo desafio fue seleccionar verduras y hierbas que prosperarian en el clima
portugués y dentro de las limitaciones de las cajas de cultivo. > NOOCITY

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:

Su negocio combina dos ideas que prevalecen en la sociedad actual: llevar una vida ocupada en
la ciudad, en una casa pequefia, mientras desean producir sus propios alimentos de manera
sostenible paravivir unavida mas saludabley respetuosa con el medio ambiente.



https://www.noocity.com/

Nombre de la empresa:

Green Group Holding

CEO/nombre del fundador:

ClementHung

Declaracién de misién/vision:

Los problemas pueden conducir a oportunidades. Oportunidades para crecer profesionalmente
y construir un modelo de negocio Unico que beneficiaria a Rumaniay la region circundante. Asi
es como surgio la tecnologia verde en 2002, cuando un visionario llamado Clement Hung se dio
cuenta de que Rumania enfrentaba problemas con los desechos plasticos. The Green Group fue
fundado en colaboracion con un equipo de personas e inversores comprometidos.

Green Group es el resultado acumulativo de los afios de esfuerzo de méas de 3000 personas,
apoyadas por accionistas unidos bajo la misma vision de desarrollo sostenible a largo plazovy, al
mismo tiempo, la dedicacion de un equipo directivo bien consolidado y unido para lograr los
objetivos propuestos, a saber, devolver a la economia el valor perdido de los residuos con un
efecto positivo en la calidad de vida de la comunidad y del medio ambiente.

Afos en activo:
20

Pais en el que tienen su sede:

> GREEN GROUP HOLDING

Rumania

Lo que han contribuido a la economfia verde:

Una inversién privada que se reanudd en 2012 ha permitido a Rumania ofrecer soluciones pioneras de gestion
de residuos para los seis flujos de residuos primarios del sudeste de Europa vinculados a hogaresy pymes (RAEE,
plasticos, PET, vidrio, bombillas y carton). El Grupo Verde reline a marcas que tienen un ciclo de produccién que
maneja diferentes flujos de residuos, asi como una red de puntos de recoleccién repartidos por Rumania. Todos
ellos se han desarrollado utilizando un enfoque paso a paso, siendo la red de recoleccién y las herramientas de
mercado relacionadas para la gestion integrada de datos desde el productor (hogar) hasta el reprocesamiento.



https://www.green-group-europe.com/

Desafios que han tenido al implementar su solucién:

It is frequently overlooked how hard nature works to keep us safe and help us get
through each day.

We strive to clean the environment that surrounds us out of respect for nature. We
believe that nothing in this world should be wasted or thrown away after fulfilling its
intended purpose. Thus, the phrase “ashes to ashes, dust to dust” is certainly not a
rule!

The achievement of the original goal is not the end. We know that anything can be
transformed into a new form that serves a different purpose.

> GREEN GROUP HOLDING

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:

The Green Group was founded in 2002 and, over time, evolved into an integrated
group of companies that presently provides a wide range of closed-loop solutions
for collecting, logistics, recycling, and remanufacturing based entirely on waste,
becoming the first Industrial Recycling Park in Romania and the largest in Europe.




Nombre de la empresa:

Genesis Biopartner

CEO/nombre del fundador:

Michael Dietrich
Declaracién de mision/visién:

La primera estacion de biogas rumana para la producciéon de energia renovable en cogeneracion
fue establecida por Genesis Biopartner, un holding rumano con Baupartner SRL como su
principal accionista.

Afios en activo:
10
Pais en el que tienen su sede:

Filipestii de Padure, Prahova County, Rumania.

Lo que han contribuido a la economfia verde:

La implementacion del proyecto, que es el primero de su tipo en Rumania hasta la fecha,
comenzo6 en junio de 2012. Su objetivo es cogenerar energia renovable (eléctrica y térmica)
utilizando un sustrato organico (vegetalesy, posteriormente, residuos organicos) en el area del
proyecto.

Este proyecto es innovador porque suministra a un socio la energia térmica generada por la
planta de cogeneracion, produce electricidad constantemente, tiene un suministro confiable > GENESIS BIOPARTNER
(mas de 8200 horas de funcionamiento por afio) y tiene la oportunidad de almacenar energia
(biogas).

Este proyecto sirve de base para el crecimiento de los tres sectores prioritarios de Rumania:
energia, agricultura y proteccion del medio ambiente. Cualquier consumidor industrial de
energia térmica puede utilizar la planta de biogas de cogeneracion para energias renovables



http://www.genesisbiopartner.ro/

Desafios encontrados al implementar su solucién:

Al garantizar continuamente practicas ambientales éptimas, ofrecemos a nuestros clientes una
solucion sostenible, rentable y confiable para estos materiales, permitiéndoles concentrarse en
su linea principal de negocio.

La planta de biogas estd equipada con sistemas de desembalaje resistentes que pueden
manejar envases primariosy secundarios hasta un 20% de la cantidad maxima.

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:

La planta de biogas que se esta construyendo en Filipestii de Padure, condado de Prahova, es un
proyecto iniciado, desarrollado y financiado en su totalidad por Genesis Biopartner. Tiene una
capacidad de 1 MW/h de energia eléctricay 1,2 MW/h de energia térmicay procesa 70 toneladas
de sustrato organico con unainversion aproximada de 5.000.000 de euros.

La implementacion del proyecto, que es el primero de su tipo en Rumania hasta la fecha,
comenzo6 en junio de 2012. Su objetivo es cogenerar energia renovable (eléctrica y térmica)
utilizando un sustrato organico (vegetales y, posteriormente, residuos organicos) en el area del
proyecto.

Este proyecto es innovador porque suministra a un socio la energfa térmica generada por la > GENESIS BIOPARTNER

planta de cogeneracion, produce electricidad constantemente, tiene un suministro confiable
(mas de 8200 horas de funcionamiento por afio) y tiene la oportunidad de almacenar energia
(biogas).




Nombre de la empresa:

Centrul Urban de Initiative Bune = Cuib

CEO/nombre del fundador:

George Vintila
Declaracién de misién/vision:

El CUIB visualiza un mundo mejor que sea ecoldgicamente sostenible, socialmente equitativo y
controlado por normas y principios éticos sélidos, que esté de acuerdo con la visién de la organizacion
que lo dio a luz. Al mismo tiempo, las actividades operativas y de desarrollo que llevamos a cabo estan
guiadas por los objetivos de la organizaciéon matriz, que es contribuir al desarrollo sostenible y la
resiliencia local a través de un enfoque holistico de los tres pilares del desarrollo: naturaleza, sociedad
y economia, en ese orden. Con esta vision y misién en la vanguardia de nuestras mentes, nos hemos
fijlado como objetivo crear un espacio de consumo sostenible que no tenga parangédn en Rumaniay que
emplee una amplia gama de enfoques innovadores.

El consumo responsable (o critico, o sostenible, o ético) ha sido el hilo conductor en nuestras
principales areas de operacion: ecologia y proteccion del medio ambiente, educacién para el
desarrollo sostenible, economia social y responsabilidad civica, evocando la interconexion especifica
del mundo vivo y la influencia que las elecciones tienen sobre nosotros, sobre los demas, sobre el
medio ambiente y sobre la economfa.

Tedrica y practicamente apoyamos este tipo de consumo alternativo y plurivalente, viéndolo como el
enfoque conductual mas factible mediante el cual cualquiera de nosotros puede implementar tanto el
dicho, "Piensa globalmente, actla localmente", que es el eslogan mas conocido de la ecologfa politica,
como el impulso tradicional asociado con él. Mahatma Gandhi dijo una vez: "Sé el cambio que deseas
ver en el mundo".

ARos en activo:
9

Pais en el que tienen su sede:

lasi, Romania

> CENTRUL URBAN DE
INI TIATIVE BUNE -CUIB



https://incuib.ro/

Lo que han contribuido a la economiaverde:

Casi no hay desperdicio de alimentos. En caso de emergencia, nos hemos inscrito en la lista del
Ministerio de Agriculturay Desarrollo Rural de los operadores econémicos que pueden recuperar
alimentos para evitar o reducir el desperdicio de alimentos.

Queremos incorporar alimentos reutilizados en nuestros menus y al mismo tiempo producir la
cantidad minima de residuos organicos en nuestra cocina que actualmente no se compostan.

En julio de 2020, producimos aproximadamente un cuarto de tonelada de residuos no
reciclables, y los residuos vegetales representan la mayor parte. Para finales de 2024, CUIB casi
no tendra residuos organicos o alimentarios, y servira como ejemplo de como el sector HORECA
en Rumania esta abordando la economia circular.

Desafios encontrados al implementar su solucién:

La gestion sostenible de residuos es un componente clave de nuestro modelo de negocio social y
verde, con las tres R de la ecologia (reduccion, reutilizacion y reciclaje) que controlan nuestras
practicas operativas en gran medida.

Sin embargo, seguimos produciendo mas de media tonelada de residuos cada mes. Mas del 50 %
de los residuos son reciclables y se recogen por separado, pero somos conscientes de que el
reciclaje tiene gastos, al igual que no hay industria sin residuos.

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:

Para finales de 2024, CUIB casi no tendra residuos organicos o alimentarios, y servira como
ejemplo de como el sector HORECA en Rumania estéa abordando la economia circular.

> CENTRUL URBAN DE
INI TIATIVE BUNE -CUIB




Nombre de la empresa:

Pomona - turizem na podezelju / Boutique farmstay Pomona

CEO/nombre del fundador:

Janko Zupanec

Declaracion de misidon/vision:

El turismo esloveno se desarrolla de manera responsable y sostenible. Implementamos
estrategias verdes y recomendamos experiencias verdes bajo los auspicios del Plan Verde del
Turismo Esloveno. La etiqueta verde eslovena, que reconoce los esfuerzos para tener un
impacto beneficioso en el medio ambientey la comunidad local, ya se ha otorgado a méas de 100
destinos turisticosy proveedores turisticos eslovenos.

Entre estos, numerosas estadias en granjas, como Pomona Farm, lo impresionaran con
hermosos paisajes y practicas respetuosas con el medio ambiente, al tiempo que lo deleitaran
con deliciosos productos de sus propios jardines, campos, huertos y vifiedos.

Debemos hacer que la economfa mundial sea verde. La agricultura, particularmente la
agricultura bioldgica, ofrece oportunidades significativas para el desarrollo, la inversion y el
empleo para apoyar esto.

Afios en el negocio;
10
Pais en el que tienen su sede:

Eslovenia

> BOUTIQUE FARMSTAY
POMONA



https://pomona.si/index.php/si/

Lo que han contribuido a la economia verde:

En Europa, la agricultura ecoldgica podria desempefiar un papel catalizador en la
transformacion de la economia verde al revitalizar el sector agricola y alimentario vy
proporcionar empleos con mayores rendimientos laborales alo largo de |la cadena de valor.

Al reducir los costos de importacion de insumos agricolas, aumentar las exportaciones de
productos organicos y reducir los costos para la sociedad resultantes de las externalidades
negativas de la agricultura industrial, podria aumentar los ingresos y la seguridad alimentaria
de las comunidades rurales, abrir oportunidades econémicas para los inversores y aumentar la
contribucion de la agricultura a las economias nacionales.

A los visitantes de la granja Pomona sostenible y totalmente organica se les ofrece cocina
organica exclusiva y alojamiento verde con un estanque natural y actividades educativas. Esta
granja organica se encuentra en Rogaska Slatina, en la region de Obsotelje y Kozjansko, que es
un lugar con una biodiversidad muy alta y forma parte de Natura 2000. Los anfitriones ofrecen a
sus visitantes una vision genuina de como vivir en armonia con la naturaleza compartiendo su
forma de vida. El mito de Pomona, la diosa romana de las frutas y los huertos, sirvié como
modelo para la granja de frutas bioorganicas.

El alojamiento incluye tres saunas, una bafiera de masaje, un pozo de pierna Kneipp, equipo de
fitness y una sala de masajes. Ofrecen un estanque natural con sauna exterior, un parque de
aventuras para nifios, un gimnasio al aire libre y una tienda de vinos dentro de la casa museo.
Todas las comidas estan hechas con ingredientes que se cultivan en la propiedad o provienen
de granjas cercanas.

Como propietario de una pequefia empresa, Zupanec entiende que comprar localmente es una
manera maravillosa de ser consciente del medio ambiente y al mismo tiempo proporcionar un
producto o servicio que les guste a los clientes. Este movimiento ecoldgico y social entre las
granjas incluye pequefias empresas que se apoyan mutuamente comprando entre si.

> BOUTIQUE FARMSTAY
POMONA




La granja esta comprometida con la agricultura ecolégica de primer nivel y la preservacion de la
tradicion, ya que solo quieren ofrecer lo mejor a sus huéspedes. Es por eso que nuestro trabajo
ha recibido repetidamente multiples certificados y etiquetas de calidad. Una gran parte de la
educacion y capacitacion en agricultura organica también se ha llevado a cabo en entornos de
tipo aprendiz, con agricultores que sirven como maestros y jovenes que sirven como
estudiantes en un entorno de ensefianza practica del mundo real.

Las ventajas de la agricultura ecoldgica en el contexto de la economia verde se pueden dividir
en varias categorias, entre ellas:

» Ventajas econdmicas directas para el agricultor, comerciante y procesador de la produccién
en si, como un precio mas altoy / o costos mas bajos.

* Ventajas econdmicas para la sociedad en forma de empleo (en toda la cadena de valor).

* Ventajas econdmicas para la sociedad en forma de mayores exportaciones, como
productos organicos, y/o menores importaciones, como energiay agroquimicos.

* Ventajas monetarias directas para el productor resultantes de la venta de bienes o servicios

publicos como el secuestro de carbono, la preservacion de la biodiversidad y la gestion de > BOUTIQUE FARMSTAY
la tierra. POMONA

* Ventajasalargo plazo en el desarrollo del capital natural, especialmente en suelos.

* Oportunidades de negocio asociadas, como el ecoturismo; granjas educativas; € insumaos
como el control biolégico de plagas o los compost de desechos.

* Unaumento en el capital social, como la cooperacion de los agricultores, la satisfaccion de
saber que el trabajo de uno es apreciado, un aumento en la confianza de la cadena de valor
y una mejor interaccion consumidor-productor.




Desafios encontrados al implementar su solucién:

La agricultura organica requiere inversiones significativas en el desarrollo de la capacidad de los
agricultores y de la cadena de valor, asi como en la mejora institucional y el desarrollo de
infraestructura. Estas inversiones producen resultados econdmicos, sociales y ambientales
favorables.

El problema central en este campo es la falta de apoyo gubernamental. Esto se debe a la falta de
conciencia. Los funcionarios del gobierno no pueden comprender lo que se requiere en este
sector porque no dedican suficiente tiempo a aprender sobre la agricultura organica y sus
numerosos beneficios para los agricultores y las comunidades a las que sirven. La falta de
voluntad del gobierno para desarrollar politicas que favorezcan la agricultura organica es una
fuente importante de preocupacion para los agricultores organicos.

Los agricultores no pueden exigir un precio superior para sus productos organicos. Incluso si el
periodo de cultivo apenas esta comenzando, su comerciabilidad debe estar garantizada. De o
contrario, se reduciran los niveles de productividad de la granja agricola. En pocas palabras, el
uso de métodos de agricultura organica es mas costoso para los agricultores. Muchas veces, las
personas interesadas en la agricultura organica deben experimentar con métodos de cultivo
tradicionales porque el costo de los métodos organicos es demasiado alto. Esto disuade a los
agricultores de trabajar hacia sus objetivos de producir alimentos organicos.

> BOUTIQUE FARMSTAY
POMONA




Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:

HABILIDADES DE GESTION: Incluso si dirige una pequefia granja organica con solo unos pocos
empleados, las habilidades de gestion seran Utiles. Tener buenas habilidades de gestion lo
ayudara a mantenerse en el buen camino, administrar mejor a sus socios comerciales (como
agentesy compradores) y, por supuesto, ayudarlo con su fuerza laboral permanente.

HABILIDADES CON LAS PERSONAS: Para la mayoria de los duefios de negocios, incluidos los
agricultores, las habilidades interpersonales son cruciales. Debido al hecho de que no todos los
consumidores conocen los productos organicos, los agricultores organicos deben trabajar ain
mas duro que los agricultores convencionales en sus habilidades interpersonales. Ademas,
interactlany deben comunicarse con otros agricultores, ganaderos, gerentes agricolas, agentes
de certificacion, trabajadores, compradores y mas. Requieren buenas habilidades
interpersonales, la capacidad de debatir respetuosamente (los productos organicos pueden ser
un tema candente) y lavoluntad de estar cerca de las personas para prosperar.

APRENDIZ DE POR VIDA: los agricultores organicos siempre pueden aprender nuevas
habilidades y mejorar las actuales. Hay muchas maneras diferentes de aprender. Muchos
agricultores, ganaderos y gerentes agricolas reciben su capacitacion basica de agricultores mas
experimentados, aunque la educacion universitaria se ha vuelto cada vez mas comun. Libros,
conferencias, clases, mantenerse al dia con las tendencias orgénicas, talleres y aprender
haciendo son excelentes estrategias para mantenerse actualizado y bien informado incluso
cuando los tiempos cambian.

HABILIDADES ANALITICAS Y DE PENSAMIENTO CRITICO: Casi cualquier persona puede
aprender a cuidar el ganado o cultivar cultivos, pero tener buenas habilidades analiticas podria
ser la diferencia entre simplemente hacer lo minimo y hacer el trabajo. Las habilidades de
pensamiento analitico y critico le permitiran analizar las situaciones mas dificiles, recopilar
nueva informacion y pensar fuera de la caja.

> BOUTIQUE FARMSTAY
POMONA




Nombre de la empresa:

Center Ponovne Uporabe

CEO/nombre del fundador:

Doctor Marinka Vovk

Declaracion de misidonvision:

Su desafio es la reutilizacién y reproducciéon de prendas de vestir y textiles, que es una de las
industrias mas contaminantes del mundo. Su dilema de sostenibilidad abarca una serie de
cuestiones interconectadasy complejas.

Como resultado, es esencial que desempefien un papel importante en la sensibilizacion sobre el
valor de prevenir la produccion de residuos textiles, reutilizar y desarrollar productos de
reciclaje y reutilizacion de textiles desechados.

> CENTER PONOVNE
Afios en activo: UPORABE

Primera implementacién del proyecto de practica circular: 2010 — Uso circular de los recursos.

Pais en el que tienen su sede:

Eslovenia



https://www.cpu-reuse.com/

Lo que han contribuido a la economia verde:

El objetivo de la CPU es promover un modelo de desarrollo sostenible que considere los

siguientes tres pilares en el campo de la gestion de recursos, especificamente los residuos

textiles:

O PROTECCION DEL MEDIO AMBIENTE: Reducir los residuos a través de la educacion, la
sensibilizacion, la reutilizacion y el reciclaje de la ropa vieja, y la preparacion de la ropa para
su reutilizacion.

O IGUALDAD SOCIAL: Actividades sociales que incluyen la formacion y la integracion de las
personas dificiles de emplear en la fuerza de trabajo.

Q VIABILIDAD ECONOMICA: Creacién de empleo y oportunidades de formacién para un estilo
de vida socialmente responsable.

CPU Eslovenia promueve la reutilizaciéon vy el reciclaje para elevar el nivel de vida, reducir el
consumo de recursos, disminuir las emisiones de gases de efecto invernadero, disminuir la
huella ecologica y crear nuevas oportunidades de empleo, especialmente para las personas
desempleadas de larga duracion. Quieren permitir que los grupos vulnerables de personas
encuentren trabajo en el mercado laboral creando una oportunidad de negocio en el sector de
los residuos.

> CENTER PONOVNE
UPORABE




En seis ubicaciones alrededor de Eslovenia, The Reuse Center (CPU) dirige una empresa social
en el sector de la reutilizacion. Junto con 15 empleados a tiempo completo, también contrata a
personas que son dificiles de empleary proporciona capacitacion, lo que ayuda a la integracion
social de este grupo objetivo al trabajar con otras 35 personas en la red de economia social en
este sector.

La reutilizacion ocupa el segundo lugar en términos de prioridad de gestion de residuos, detras
del reciclaje, dando a estas actividades una importancia ain mayor. La Directiva de la UE
98/2008 hace especial hincapié en la aplicacion de procedimientos para garantizar la
reutilizacion. Tanto los proveedores de servicios publicos como los usuarios, tanto las personas
fisicas como las juridicas, pueden ahorrar dinero entregando los equipos para su reutilizacion.

Nuestra marca es una de disefio de CPU y nostalgia de CPU, y nuestro principio rector es hacer
uso de lo que ya existe. Todos los materiales utilizados para crear los productos se consideraron
innecesarios, si no residuos.

A través del proceso de "upcycling”, reutilizamos productos desechados y desechos industriales
para crear productos novedosos y Utiles. La técnica de upcycling consiste en convertir los

Desafios encontrados al implementar su solucién:
O Falta de comprension entre los responsables de la toma de decisiones sobre la importancia
de la reducciony reutilizacion de residuos.

O Eslovenia tiene costes laborales significativos, que no estan cubiertos por el precio de
mercado.

L No existe asistencia para la provision de actividades preventivas que ayuden a las personas
a adoptar comportamientos de estilo de vida sostenibles y consumir menos.

> CENTER PONOVNE
UPORABE




Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:

CPU Eslovenia contribuye a la conservacion de recursos y materias primas.

Para 2020, se deben proporcionar 9 kg por persona para su reutilizacion, segdn CPU Eslovenia.
Actualmente, solo se reutilizan 1,5 kg por persona. Los residuos se pueden utilizar como un
recurso para los trabajos locales porque se pueden implementar localmente. Creen que
alrededor del 8% de los residuos voluminosos se pueden utilizar en actividades de reutilizacion.

0O ECONOMICO: CPU Eslovenia ayuda a reducir el desempleo estructural dando acceso a la
formacion profesional a los desempleados de larga duracion. Al convertir los residuos en
nuevos recursos, aumentan el valor de los productos de desecho. Promover el crecimiento
social y econémico en las comunidades donde hacen negocios. También contribuyen a
mejorar la competitividad y el beneficio local al estimular nuevos servicios ambientales y
tecnologias verdes.

O MEDIOAMBIENTE: Al promover la reutilizacién y la prevencion de residuos a través de los
centros de reutilizacién, CPU Eslovenia ayuda a extender la vida Gtil de los productos.
Ademas, esto reduce la necesidad de nuevos productosy recursos naturales. Ademas, los
centros alientan a los jovenes a vivir de manera mas sostenible promoviendo la compra de
productos de segunda mano. Ademas, promueven el desarrollo de nuevas perspectivas de
negocio mediante la utilizacion de materias primas secundarias.

O SOCIAL: CPU Eslovenia promueve la reintegracion social mediante la contratacion de > CENTER PONOVNE
personas marginadas desempleadas de larga duracion. Los productos reutilizables pueden UPORABE

ayudar a reducir las desigualdades sociales al venderse a precios mas bajos que también
son mas asequibles para los grupos de bajos ingresos. A través de la organizacion de talleres
y otros eventos sociales por parte de sus centros, CPU Eslovenia también ayuda a
proporcionar una plataforma social para que las personas se conozcan en su comunidad
local.




Nombre de la empresa:

TECOS, Slovenian Tool and Die Development Centre
CEOQO/nombre del fundador:

Camara de Comercio y el municipio de Celje, Republica de Eslovenia.

Declaraciéon de mision/vision:

Las principales areas de especializacion de la operacién de TECOS son la fabricacion avanzada (construccion,
modelado y fabricacién de herramientas, eficiencia energética y soluciones de reduccion de costos para
procesos industriales y fabricacién digital), robdtica y nanotecnologias, desarrollo de plésticos, compuestos y
materiales hibridos, introduccién de la economia circular en diversas esferas de los sectores de procesamiento
de plésticos, avances tecnolégicos para envases, electrodomésticos, industrias automotrices y de transporte
(alternativas). fuentes, procesos optimizados, tecnologias hibridasy biomateriales innovadores).

El personal altamente calificado y la experiencia incisiva de TECOS para la industria estan relacionados de
muchas maneras con productos de base bioldgica e innovaciones ecolédgicas (disefios de procesamiento
industrial de bioplasticos y biocompuestos, logistica de materias primas, procesos energéticamente eficientes,
sistemas de reciclaje de circuito cerrado, planificacion comercial sobre economias circulares sostenibles y
eficientes en recursos, inventario del ciclo de vida, etc.). Hasta ahora, TECOS ha colaborado en mas de 80
proyectos a nivel nacional o de la UE, actuando como coordinador de investigacién y desarrollo o Grupo de
Asociacion Industrial (IAG).

La mision de TECOS es a través de los proyectos ambientales acelerar la transicién a una economia circular,
aumentar el uso de materiales de base biolégicay materiales secundarios y revitalizarlos.

ARos en activo:

> TECOS

28

Pais en el que tienen su sede:

Eslovenia.



https://tecos.si/en/

Desafios encontrados al implementar su solucién:

Los principales desafios en la implementacion de soluciones circulares en el sector de
procesamiento de plasticos, Mas precisamente en el proceso de moldeo por inyeccion de
plastico son utilizar estos nuevos materiales con el equipo existente que no requiere grandes
inversiones por parte de las empresas.

Con este fin, los materiales deben prepararse de acuerdo con los requisitos del equipo de
excitacion, al mismo tiempo que sus caracteristicas (mecanicas, térmicas, quimicas, etc.) deben
alinearse con el material convencional con una estructura homogénea y un procesamiento
uniforme.

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:

En TECOS siempre buscamos soluciones que puedan ser replicadas vy transferidas rapida vy
eficientemente a otros sectores y aplicaciones. Los materiales desarrollados y las técnicas de
reciclaje no se limitan a las lineas del proyecto, sino que pueden ampliarse y transferirse a
diferentes empresas de moldeo por inyeccion y otras empresas ecologicas, que se ocupan de
los residuos plasticos y el procesamiento de plasticos.

> TECOS




Nombre de la empresa:

Hvdro Mediterranea

CEO/Nombre del fundador:

Albert Recasens
Declaracién de misién/vision:

Hydro Mediterranea (Salomo, Catalufia) desarrollé un excelente huerto acuapdnico que
aprovecha los residuos producidos en las piscifactorias para iniciar un proceso de produccién
vegetal autosostenible y respetuoso con el medio ambiente. El proyecto se inicid con la
intencion de "crear un jardin que sea mas que sostenible, mas que saludable, a gran escala,
apto para todos, y al mismo tiempo, cuidar de nuestra madre Tierra, para un futuro mas
sostenibley saludable, para nuestras generaciones futuras"”, afirman.

Afos en activo:

3

Pais en el que tienen su sede:

Espafia

Lo que han contribuido a la economia verde:

Utilizando como recurso los residuos producidos en la piscifactoria, Hydro Mediterranea
(Salomo, Catalufia) crea un excelente huerto acuapénico que pone en marcha un proceso de
produccion vegetal respetuoso con el medio ambiente y autosostenible. Al igual que Hydro
Mediterranea, que también cuenta con instalaciones con bajo consumo eléctrico, toda la
energia que alli se utiliza es producida por la propia empresa y es renovable.

El proyecto se inicié con la intencion de "crear un jardin que sea mas que sostenible, mas que
saludable, a gran escala, apto para todos, y al mismo tiempo, cuidar de nuestra madre Tierra,
para un futuro mas sostenible y saludable, para nuestras generaciones futuras", afirman. La

compafiia vende una variedad de verduras vivas y lechugas con el objetivo de prolongar las
Nnroniadadac niitricinonalecy [avida Gtil Aa lacverdiirac a mAac Ae 11na camana

> HYDRO MEDITERRANEA



https://www.hydromediterranea.com.es/

Desafios encontrados al implementar su solucién:

Las ventajas de los cultivos de Hydro Mediterranea incluyen su alta adaptabilidad y resiliencia,
asi como su compromiso con la regeneraciébn ambiental, que es posible gracias a las
innovaciones tecnologicas y el conocimiento ambiental de RK PoniK© que desarrolla e
implementa en sus prototipos.

Una ventaja de nuestros cultivos es el ahorro de agua que obtenemos, de los cuales ahorramos
mas del 90% del agua utilizada en nuestros sistemas.

Al tratarse de un circuito cerrado, el agua agotada solo es consumida por las hortalizas
cultivadas. Ninguna "gota" se desperdicia. Alimentamos todas nuestras verduras de una manera
completamente natural al tener un sistema de acuicultura y lombricultura que utiliza los restos
solidos de los peces y el lixiviado liquido de los gusanos.

> HYDRO MEDITERRANEA

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:

Una ventaja de nuestros cultivos es el ahorro de agua que obtenemos, de los cuales ahorramos
mas del 90% del agua utilizada en nuestros sistemas.

Al tratarse de un circuito cerrado, el agua agotada solo es consumida por las hortalizas
cultivadas. Ninguna "gota" se desperdicia.




Nombre de la empresa:
Trasdeza Nature

CEO/Nombre del fundador:

Maria José Tallon Garcia

Declaracién de mision/vision:

Un huerto ecolégico llamado Trasdeza Natur en Cortegada Silleda, Galicia, recupera especies locales de frutas y
verduras y utiliza energia solar para deshidratarlas de forma sostenible en productos. Las aguas residuales se
procesan en un estanque vegetal (filtro verde) y se reutilizan para el riego. Su embalaje esta hecho de materiales
reciclablesy compostables.

ARos en activo:

10

Pais en el que tienen su sede:

Espana

Lo que han contribuido a la economia verde:

Un huerto ecolégico llamado Trasdeza Natur en Cortegada Silleda, Galicia, recupera especies locales de frutasy
verduras vy utiliza energia solar para deshidratarlas de forma sostenible en productos. Las aguas residuales se
procesan en un estanque vegetal (filtro verde) y se reutilizan para el riego. Su embalaje esta hecho de materiales

reciclablesy compostables.

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:

Se trata de un nuevo tipo de almacenamiento que ofrece una durabilidad prolongada con la garantia de tener
frutas o verduras con todas sus cualidades nutritivas y sensoriales y que se adapta a nuevas situacionesy retos
culinarios. Este proyecto gallego ya ha sido galardonado con varios premios, entre ellos el premio Tallén Garcia
del programa TalentA 2021 para el emprendimiento rural, organizado por Corteva Agrisciencie y la Federacion
de Asociaciones de Mujeres Rurales de Espafia (Fademur).

> TRASDEZA NATUR



https://www.trasdezanatur.com/

Nombre de la empresa:
Josenea

CEO/Nombre del fundador:

JesUs Cia

Declaracién de misién/vision:

Josenea, con sede en Navarra, es una empresa de economia circular dedicada al cultivo de biomasa. Para
conseguirlo, recoge los residuos bioldgicos de sus vecinos y los convierte en compost para fertilizar sus propios
cultivos, rejuveneciendo el sueloy el clima. Ademas, el proyecto ayuda a crear empleos sociales verdes.

Afios en el negocio:
20

Pais en el que tienen su sede:

Espafia

Lo que han contribuido a la economfa verde:

Josenea, con sede en Navarra, es una empresa de economia circular dedicada al cultivo de biomasa. Para
conseguirlo, recoge los residuos biologicos de sus vecinos y los convierte en compost para fertilizar sus propios
cultivos, rejuveneciendo el sueloy el clima. Ademas, el proyecto ayuda a crear empleos sociales verdes.

Desafios que han tenido al implementar su solucion:

El negocio ya ha ganado multiples premios. Entre otras cosas, Josenea recibio el Premio a las Buenas Practicas
en Desarrollo Local Sostenible el pasado 22 de diciembre junto con la Universidad Plblica de Navarra. Josenea,
centro de inclusion y potencial Parque de Economia Circular de Navarra, esta situado en la finca Lumbier de

Bordablanca, que abarca mas de 13 hectéreas. > JOSENEA

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:
Josenea, con sede en Navarra, es una empresa de economia circular dedicada al cultivo de biomasa.



https://www.josenea.bio/

Nombre de la empresa:

Sancar TEAM - Electric car

CEO/Nombre del fundador:

Estudiantes de la Universidad Técnica de Bursa.

Declaracion de misién/vision:

Ser sostenible en un mundo mas habitable y méas verde. Por esta razén, solo producimos
vehiculos eléctricos para la eficiencia energética y la vida sostenible, e introducimos vehiculos
eléctricos atodas las personasde 7 a 70 afios.

Afos en activo:

2

Pafs en el que tienen su sede:

Turquia

Lo que han contribuido a la economia verde:

Debido a las respuestas de todo el mundo, problemas como el calentamiento global, |a > SANCAR TEAM -
contaminacion ambientaly la sostenibilidad, que estan directamente relacionados con el ELECTRIC CAR

futuro de nuestro planeta, ahora son algo con lo que las grandes industrias deben lidiar. Una de
las mejores maneras de abordar las preocupaciones sobre la proteccion del medio ambiente es
mediante el uso de vehiculos eléctricos. Es fundamental desarrollar vehfculos respetuosos con

el medio ambiente que no dependan de combustibles fosiles o aceites.

Desafios encontrados al implementar su solucién:

Tecnologia, suministro de materiales, presupuesto.



https://sancarf.com/

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:

Nuestros vehiculos estan desarrollados y construidos para cumplir con los estandares mas
apropiados y eficientes para el trafico urbano y las ciudades, con cada componente fabricado
por nuestro equipo para dos personas y un motor BLDC disefiado y producido por nuestro
equipo. En nuestros cuatro vehiculos, la bateria de iones de litio tiene 24 celdas, emplea el
sistema de gestion de la baterfa localmente y tiene una velocidad maxima de 100 km y un
alcance de 125 km después de una carga de 6 horas.

Nuestros motores disefiados tienen un valor de voltaje promedio de 96 voltios y una potencia
de 2.7 kW, mostrando un valor de corriente de 29.6 a una velocidad de 1109 revoluciones por
minuto. Nuestro rendimiento minimo es del 93%. Los vehiculos eléctricos no emiten emisiones
y son totalmente respetuosos con el medio ambiente. Diagnostico y comunicaciones en el
vehiculo. Monitoreo del estado del vehiculo y comunicacion con el usuario. Transferencia de
datos del vehiculo al centro de monitoreo. Creamos nuestros propios sistemas de telemetria y
control de vehiculos. El dispositivo de monitoreo de aislamiento es esencial para prevenir
dafios severos que podrfan ocurrir en sistemas operativos de alto voltaje.

El valor esta siendo leido por el ADC. Un valor debe ser verificado por un microprocesador para
ser lefdo. El dispositivo STM32 F446RE transmite este valor ADC a una pantalla LCD de 2,4
pulgadas. La carcasa inferior y la carcasa superior, que conforman la estructura de la carcasa
empleada en el vehiculo, son dos piezas distintas. El gran tamafio en el uso de vehiculos de
trafico urbano es una preocupacion en situaciones como el alto trafico y el estacionamiento.
Como resultado, desarrollamos nuestro vehiculo para que fuera minimo y ergonomico. Con su
disefio Unico, amplio angulo de vision, placer de conduccion ecoldgico y eficiente con su
potente motor eléctrico, chasis compuesto e integridad de carcasa, que es un material de alto
rendimiento, proporciona un espacio de vida seguroy comodo.

> SANCAR TEAM
ELECTRIC CAR




Nombre de la empresa:
Sustainable Life with Zero Waste

CEO/nombre del fundador:

Anna Brynza & Talha Goktas

Declaracién de mision/vision:

Aumentar la vida sostenible en la sociedad
Afios en activo:

2

Pais en el que tienen su sede:

Turquia

Lo que han contribuido a la economia verde:

Las emprendedoras sociales Talha Goktas y Anna Brynza estan desarrollando las mejores practicas para reducir
el cambio climatico con un enfoque de cero residuos. Administran una cuenta de Instagram con el objetivo de
aumentar la sostenibilidad de la comunidad. Participan en proyectos para promover una forma sostenible de
pensary vivir en los deportes en toda Turquia como miembros del Comité Sostenible de la Federacién Turca de
Montafismo.

Lanzaron un proyecto de montafiismo sostenible llamado "Pico /ibre de residuos para Uludag sostenible”en
cooperacion con la federacién y el Municipio Metropolitano de Bursa.

Llevan a cabo una campana para promover una economia circular. Recogen cajas de huevos de las personas en > SUSTA' NABLE LIFE

su propio tiempoy las entregan a los vendedores. Esta iniciativa garantiza la prevencién de residuos mediante
el apoyo a una economia circulary reduce los costes de los proveedores. WITH ZERO WASTE

Mas alla de eso, también /ncluyen la sostenibilidad en su negocio.Venden productos ambientalmente
sostenibles, como bolsas no plasticasy entregas sin residuos. Empaquetan los productos con materiales
sostenibles.



https://www.instagram.com/ekohayatrehberi/

Desafios encontrados al implementar su solucién:

Presupuesto, interacciones uno a uno con las personas, la produccion de materiales necesarios
para la proteccion del medio ambiente.

Habilidad o atributo Unico que podria replicarse en otras empresas verdes:

Se estan desarrollando métodos que pueden ser facilmente aplicados por cualguier persona.
Por lo tanto, incluso si las empresasy los individuos hacen pequefias cosas para ayudar al medio

> SUSTAINABLE LIFE
ambiente, suimpacto combinado sera considerable. WITH ZERO WASTE




Nombre de la empresa:

NemfFlora
CEO/Nombre del fundador:

Ahmet Yellice Co Founder
Declaracién de misién/vision:

Esta iniciativa tiene como objetivo capacitar a las personas para que practiquen una agricultura sostenible con
materiales reciclables en sus espacios vitales.

Afios en activo:
10
Pafsen el que tienen su sede:

Turquia

Lo que han contribuido a la economia verde:

Desde 2017, el equipo de NemFlora ha estado trabajando para proporcionar soluciones en el campo de las
tecnologias agricolas. El equipo ha estado marcando la diferencia en el ecosistema empresarial de Turquia
desde 2012. NemFlora permite a las personas e instituciones practicar una agricultura saludable sin suelo en sus
espacios vitales, fortaleciendo asf suinmunidad y obteniendo ingresos adicionales. NemFlora ha tomado la
decision de cumplir con los Objetivos de Desarrollo Sostenible de las Naciones Unidas en todos los productosy
servicios que ha creado desde 2018. NemFlora quiere reducir la cantidad de agua y energia consumida, reducir
las huellas de carbono y mejorar el reciclaje de todos los productos creados teniendo en cuenta el cambio
climatico.

Desaffos encontrados al implementar su solucién:

Presupuesto, contacto individual con la gente, dificultades para explicar a la gente que pueden cultivar en

ciudadesy hogares. > NEMFLORA

Habilidad o atributo que podria replicarse en otras empresas verdes:

NemFlora aspira a transformar a todos los habitantes de las ciudades en productores en el estado de la
agricultura urbana en el mundo de 2022, cuando la urbanizacién esta en aumento.



http://instagram.com/the_nemflora

sl
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Este proyecto ha sido financiado con el apoyo de la Comision Europea. S, Co-funded by
Fsta publicacion refleja unicamente las opiniones del autor, y la L the European Union

Comision no se hace responsable del uso que se haga de la informacion
contenida en élla.
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