UNIDAD 4: IDEAS EMPRENDEDORAS Y NUEVAS OPORTUNIDADES

La Unidad 4, cuyo peso en la calificacion final del médulo es del 25 %, se centra en el
estudio del cliente, el entorno y el marketing, empleando metodologias agiles (Design
Thinking o Lean Startup) para generar nuevas oportunidades de negocio innovadoras,
sostenibles y viables. Es como si te convirtieses en un detective de mercado y un
arquitecto de negocios. El detective (Analisis del Entorno y Entrevistas de Problema) no
solo mira lo que la gente dice querer, sino que investiga a fondo sus problemas y
frustraciones (pain points), como Sherlock Holmes buscando pistas latentes. Una vez que
el problema esta claro, el arquitecto (Modelos de Negocio, Propuesta de Valor y
Prototipado) disefia un plano tnico y sostenible (Balance Social y Sostenibilidad) para
una solucién que no solo sea rentable, sino que también tenga un impacto positivo en la
comunidad, utilizando el marketing como herramienta para comunicar la vision de la
nueva construccion.

CRITERIOS DE EVALUACION (RA4) DE LA UNIDAD 4

La consecucion del Resultado de Aprendizaje (RA4) se evalia mediante los siguientes
criterios:

e CA4.1: Identificar los problemas de las personas destinatarias potenciales del
proyecto emprendedor como paso previo a la propuesta de soluciones.

e CA4.2: Poner en practica el proceso creativo para conseguir una idea
emprendedora que aporte valor econémico, social y/o cultural.

e CA4.3: Diseflar un modelo de negocio y/o gestion derivada de la idea
emprendedora.

e CA4.4: Incorporar valores éticos y sociales a la idea emprendedora analizando
modelos de balance social.

e CA4.5: Analizar la contribucion de la economia circular y la economia del bien
comun al desarrollo de un modelo econémico y social basado en la equidad, la
justicia social y la sostenibilidad.

e (CA4.6: Analizar los principales componentes del entorno general (macroentorno)
y especifico (microentorno), y su impacto en la idea emprendedora.

e (CA4.7: Realizar entrevistas de problema para validar el perfil y el problema de las
personas destinatarias de la idea emprendedora.

e (CA4.8: Validar la solucion mediante la creacién de prototipos, buscando el encaje
entre problema y solucion.

e (CA4.9: Experimentar con la puesta en practica de estrategias de marketing para
desarrollar destrezas en técnicas de comunicacion y venta.



4.1.Ideas emprendedoras y nuevas oportunidades

Las ideas emprendedoras y las nuevas oportunidades surgen tras identificar problemas o
necesidades insatisfechas en el mercado. Factores clave para la identificacion de nuevas
oportunidades son: aprovechar las tecnologias emergentes, detectar necesidades de los
clientes, estar al tanto de incentivos y regulaciones, y capitalizar la apertura de mercados
y nuevas formas de comercializacidn.

Un ejemplo de estas oportunidades son las empresas que buscan reducir la huella
ambiental o promover el reciclaje, o el auge del comercio electrénico y la economia
colaborativa.

4.1.1. Deteccion de necesidades de las personas destinatarias del proyecto
emprendedor y propuesta de soluciones

Esta etapa es crucial para asegurar que la propuesta de valor responda a problemas
reales y no a meras suposiciones. Se requiere una investigacion exhaustiva e interaccion
constante con el publico objetivo (conjunto de personas a quien se dirige la marca).

Los pasos clave para la deteccion de necesidades incluyen:

1. Identificar al publico objetivo: Determinar sus caracteristicas demograficas,
socioeconomicas y de comportamiento, a través de encuestas, entrevistas o
analisis de datos de mercado.

2. Comprobar necesidades: Detectar las necesidades explicitas (manifestadas
abiertamente) y latentes (no expresadas, pero detectables por observacion o
analisis), asi como sus deseos, expectativas, problemas y barreras.

3. Proponer soluciones: Adaptar el producto/servicio a las necesidades detectadas,
buscando introducir innovacion.

4. Crear un modelo inicial: Probarlo y recopilar comentarios para el ajuste continuo
de la propuesta.

5. Educar al publico (si es innovadora): Comunicar claramente el valor del
producto o servicio y como resuelve las necesidades especificas del publico.

Una herramienta eficaz para detectar y comprender estas necesidades es el buyer
persona. Se trata de una representacion ficticia y detallada del cliente ideal, basada en
datos reales, que incluye:

o Datos demograficos: edad, género, ubicacidn, etc.

e Objetivos y motivaciones: qué busca lograr el cliente y qué lo impulsa a comprar.

o Desafios y puntos de dolor (pain points): problemas, frustraciones o necesidades
insatisfechas que la empresa puede resolver.



Ejemplo: Buyer Persona para EcoRide Solutions La empresa EcoRide Solutions ofrece
servicios de transporte sostenible con vehiculos eléctricos compartidos. Su buyer persona,
Laura Martinez (ingeniera ambiental, 30 afios), valora el transporte econdmico,
ecologico, flexible y conveniente. Sus puntos de dolor incluyen el transporte publico
saturado y la dificultad para encontrar servicios comodos y respetuosos con el medio
ambiente.

4.1.2. Generacion de ideas emprendedoras para la consecucion de una idea con
valor econémico, social y/o cultural

La generacion de ideas emprendedoras requiere un enfoque sistematico que combine
creatividad y analisis. Los pasos para este proceso son:

1. Identificacion de un problema o necesidad: Detectar una carencia real en la
sociedad, el mercado o la cultura.

2. Analisis del entorno y tendencias: Mantenerse al tanto de las tendencias
tecnoldgicas, sociales y culturales para identificar oportunidades innovadoras.

3. Lluvia de ideas (brainstorming): Generar tantas ideas como sea posible, sin
filtros. Aqui la creatividad es crucial, utilizando técnicas como mapas mentales o
design thinking.

4. Evaluacion de la viabilidad: Seleccionar las ideas con mayor potencial y
evaluarlas en términos de coste, impacto y posibilidad de implementacidn.

5. Propuesta de valor: Definir qué hara que el emprendimiento sea unico y valioso
para los clientes y la sociedad.

6. Prototipado o prueba de concepto: Crear una version preliminar para probarla
en el mercado, validando la idea antes de una inversion mayor.

7. Refinamiento de la idea y estrategia de implementacion: Ajustar la idea
basandose en las pruebas y definir una estrategia de marketing, financiacion y
operaciones.

8. Lanzamiento y crecimiento: Promocionar el proyecto y asegurar su
escalabilidad (capacidad de crecer y manejar aumento de demanda
eficientemente).

4.1.3. El proceso creativo: mapa de empatia y propuesta de valor

El proceso creativo busca generar ideas innovadoras mediante técnicas como el mapa de
empatia y la propuesta de valor, herramientas clave para comprender al cliente.

El Mapa de Empatia

Es una herramienta para obtener una comprension profunda de los usuarios, ayudando
al emprendedor a ponerse en su lugar para identificar deseos, comportamientos y
motivaciones. Se divide en seis secciones de analisis:



(Qué piensa y siente? (Necesidades de lugar comodo, concentracion).

(Qué ve? (Cafeterias abarrotadas, espacios incémodos).

:(Qué escucha? (Comentarios sobre falta de sitios tranquilos).

(Qué dice y hace? (Busca recomendaciones de lugares agradables).

(Cuadles son sus frustraciones (puntos de dolor)? (Falta de wifi estable, ruidos,
carencia de enchufes).

6. ¢(Cuales son sus motivaciones? (Quiere un espacio comodo para trabajar con
acceso a buena comida).

AN SIS

La Propuesta de Valor

Es la promesa clara de los beneficios que el producto o servicio ofrece a los clientes. Debe
ser concisa, destacar los beneficios clave, explicar qué problema soluciona y diferenciarse
de la competencia.

Ejemplo: Propuesta de Valor para una cafeteria tranquila (basada en el Mapa de
Empatia) Una propuesta de valor efectiva destacaria: "Ofrecemos un espacio de
trabajo silencioso y comodo con Wi-Fi de alta velocidad y enchufes individuales,
resolviendo la frustracion de los estudiantes y trabajadores que no encuentran
sitios tranquilos para concentrarse".

4.2. Diseiio de un modelo de negocio y/o gestion de la idea emprendedora

Un modelo de negocio describe como una empresa crea, entrega y captura valor (es
decir, como genera ingresos). Detalla elementos como fuentes de ingresos, segmentos de
clientes, recursos clave, actividades necesarias, socios estratégicos y estructura de costes.

El Business Model Canvas (BMC) visto en la Unidad Didactica 3 es la herramienta
perfecta.

4.2.1. Tipos de modelos de negocio
Los modelos de negocio varian segiin como las empresas crean y capturan valor:

1. Suscripcion: Clientes pagan una tarifa recurrente (mensual o anual) por el acceso
(ejemplo: Netflix, Spotify).

2. Freemium: Version basica gratuita, pero funciones avanzadas con pago (ejemplo:
Dropbox, LinkedIn).

3. Comercio electronico (e-commerce): Venta a través de plataformas en linea
(ejemplo: Amazon o eBay).

4. Marketplace: La empresa actia como intermediario entre compradores y
vendedores (ejemplo: Airbnb, Uber).

5. Fabricacion y venta directa: El negocio fabrica y vende directamente al
consumidor (ejemplo: Tesla).



6. Publicidad: Ingresos generados por ofrecer espacio publicitario en una
plataforma (ejemplo: Google, Facebook).

7. Franquicia: Se otorgan licencias para usar la marca y modelo operativo a cambio
de comisiones (ejemplo: McDonald's).

8. Afiliacion: Ingresos generados por promover productos o servicios de otras
empresas a cambio de una comision por cada venta o lead (contacto que muestra
interés).

4.3. Analisis de modelos de balance social incorporando valores éticos y sociales a
la idea emprendedora

El emprendimiento ético y social busca generar beneficios econémicos y un impacto
positivo en la sociedad y el medio ambiente. Se guia por valores como la responsabilidad
social, la sostenibilidad y la justicia.

El objetivo principal es resolver problemas sociales o ambientales (pobreza, educacion,
acceso a la salud). La clave es tomar decisiones basadas en principios éticos, buscando un
equilibrio entre rentabilidad econ6mica y bajo impacto ambiental, a menudo
involucrando a las comunidades locales. Un ejemplo es la empresa Patagonia, enfocada
en la sostenibilidad ambiental y el uso responsable de recursos.

4.3.1. El balance social

El balance social es una herramienta que permite a las empresas evaluar y comunicar
su impacto en términos sociales, econdmicos y ambientales. Fomenta la transparencia y
la responsabilidad en las operaciones.

Los elementos clave que abarca el balance social son:

o Impacto social: Creacion de empleo, programas sociales, fomento de la igualdad.

o Impacto ambiental: Consumo de recursos, huella de carbono, reciclaje, politicas
sostenibles.

e Condiciones laborales: Politicas de recursos humanos, equidad de género,
salarios justos, salud y seguridad.

« Etica empresarial: Practicas comerciales éticas y transparentes.

Modelos de Balance Social Comunes:

e Global Reporting Initiative (GRI): Marco completo popular para reportar
sostenibilidad por grandes corporaciones.

e Triple Bottom Line (TBL): Mide el impacto en tres areas clave: personas, planeta
y beneficios, buscando un equilibrio sostenible.

e Norma SA8000: Estandar de certificacion social global para asegurar que las
condiciones de trabajo son justas y éticas.



o Empresas B (B Impact Assessment - BIA): Organizaciones que buscan impacto
social y ambiental positivo, ademas de rentabilidad, certificadas por B Lab.

4.3.2. La equidad

La equidad es fundamental para un ecosistema empresarial diverso e inclusivo. Implica
garantizar que todas las personas, sin importar su origen o caracteristicas, cuenten con
las mismas oportunidades para iniciar y desarrollar sus negocios, eliminando barreras
sistémicas. Ejemplo: programas de apoyo para mujeres emprendedoras que ofrecen
capacitacion y redes de contacto.

4.3.3. La justicia social

Se centra en la creacion de condiciones justas para que todas las personas puedan
desarrollarse plenamente y acceder a los mismos beneficios sociales y econémicos. Sus
principios clave incluyen:

e Equidad y la igualdad de oportunidades: Acceso igualitario a recursos como
educacion, empleo y salud.

e Proteccion de derechos: Promover los derechos fundamentales y la dignidad
humana.

e Inclusion y redistribucion de recursos: Corregir las desigualdades econémicas
y sociales.

Ejemplo: la legislacion laboral justa, que garantiza salarios dignos, condiciones seguras y
acceso a beneficios sociales.

4.3.4. La sostenibilidad

La sostenibilidad implica la adopcion de practicas que protegen el medio ambiente,
gestionando los recursos naturales de manera responsable para evitar su agotamiento.

Se basa en tres principios:

e Ambiental: Uso eficiente de recursos, conservacion de la biodiversidad y
mitigacion de efectos negativos (ejemplo: cambio climatico).

e Econdémico: Desarrollo de practicas que generen crecimiento sin sacrificar los
recursos a largo plazo.

e Social: Promocion del bienestar social, garantizando acceso a oportunidades y
respeto de los derechos humanos.



4.4. Analisis del macroentorno y microentorno del emprendedor

El éxito del emprendimiento depende de la comprension y gestion efectiva tanto del
macroentorno como del microentorno.

4.4.1. Andlisis del macroentorno

El macroentorno esta formado por factores externos y generales que afectan a todas las
empresas y estan fuera del control del emprendedor, aunque influyen significativamente
en su éxito. La herramienta clave para evaluarlo es el Analisis PESTEL.

Componente Descripcion y Ejemplos

Regulaciones comerciales, estabilidad politica, politicas fiscales o
Politicos (P) tratados internacionales. Ejemplo: normativas que favorecen envases
biodegradables e incentivos fiscales para reducir la huella ambiental.

Ciclos econdmicos, inflacion, tipos de interés y politicas fiscales.
Econdmicos (E) Indicadores clave: PIB, inflacién (aumento de precios que reduce
poder adquisitivo), tasa de interés y desempleo.

Cambios en demografia, gustos del consumidor, niveles de educacion
Sociales (S) y tendencias culturales. Ejemplo: creciente interés en comida rdpida

saludable y sostenible.

Automatizacion, digitalizacion, investigacion y desarrollo (I+D).
Tecnolodgicos (T) Ejemplo: incorporacién de apps personalizadas o cocinas

automatizadas en un negocio.

.. Cambio climatico, regulacion de emisiones, uso responsable de
Ecoldgicos o

] recursos naturales. Ejemplo: uso de energias renovables o requisitos
Ambientales (E) Jemp g 1

de certificacion ecoldgica.

Leyes laborales, proteccion al consumidor, propiedad intelectual,
Legales (L) normativas de seguridad. Ejemplo: el cumplimiento de las normativas
de etiquetado y certificacion es crucial para evitar sanciones.

El analisis PESTEL permite prever cambios en el entorno externo y ajustar estrategias
para capitalizar oportunidades o mitigar riesgos.

4.4.2. Andlisis del microentorno

El microentorno se compone de factores cercanos al emprendedor, que tienen un
impacto directo y pueden ser controlados, al menos, parcialmente. Estos factores son:

1. Clientes: El perfil y las necesidades de quienes compran los productos o servicios.
2. Proveedores: La relacion con quienes suministran los materiales y servicios para
la operacidn.



Competencia: Otras empresas que ofrecen productos o servicios similares, que
influyen en precios, calidad y diferenciacidn.

Intermediarios: Empresas que asisten en la distribucion del producto o servicio.
Stakeholders (Grupos de Interés): Cualquier parte interesada (inversores,
empleados) que pueda influir en las decisiones.

La herramienta mas comuin para analizar el microentorno es el DAFO (Debilidades,
Amenazas, Fortalezas y Oportunidades).

Fortalezas: Aspectos internos y positivos que proporcionan ventaja competitiva
(ejemplo: marca reconocida, recursos exclusivos, lealtad de clientes).
Debilidades: Aspectos internos que limitan el desempefio (ejemplo: falta de
recursos o infraestructura obsoleta).

Oportunidades: Factores externos que la empresa puede aprovechar (ejemplo:
creciente demanda de productos sostenibles).

Amenazas: Factores externos que pueden perjudicar (ejemplo: competencia
agresiva o cambios regulatorios).

Interaccion con el Cliente: CX, Customer Journey y UX

Para comprender las necesidades del cliente y su interaccidén con la marca, se utilizan

herramientas especificas:

Customer Experience (CX): Conjunto total de percepciones y emociones que un
cliente experimenta a lo largo de todas las interacciones con una empresa (online
y offline). Se centra en como se siente el cliente a lo largo del tiempo.

Customer Journey (Viaje del Cliente): Recorrido que una persona sigue desde
que conoce una marca hasta que se convierte en cliente (fases: consideracion,
decision de compra, posventa). Se enfoca en los puntos de contacto especificos.
User Experience (UX): Se refiere a como los usuarios interactian con un producto
o servicio digital, centrandose en la usabilidad, funcionalidad y disefio para
garantizar una experiencia facil, intuitiva y eficiente.

4.5. Las Entrevistas de Problema

Las entrevistas de problemas son una técnica utilizada para identificar y entender los
desafios o necesidades de los clientes, ayudando a disefiar soluciones mas efectivas.

Los pasos clave son:

Paso

Descripcion

Identificacion del perfil del Seleccionar personas que representen el buyer persona
usuario ideal.



Formulacion de preguntas Hacer preguntas que fomenten la expresion de problemas
abiertas y frustraciones, evitando sugerir respuestas.

Preguntar sobre la frecuencia y el impacto del problema

Exploracion del contexto ) )
en su vida o trabajo.

Profundizacion en las Indagar qué soluciones utiliza el usuario actualmente y su
soluciones actuales nivel de satisfaccion.

Ejemplo: Entrevista de Problema (Gestion de Proyectos) Una gerente de proyectos
(Maria) usa hojas de calculo y correos, pero el proceso es ineficiente y cadtico.

e Indagacién sobre el problema: Se descubre que la dificultad es mantener la
coordinacion, la pérdida de tiempo buscando correos antiguos y la falta de una
vista clara del progreso.

e Profundizacién: Lo que mas frustra a Maria es el desorden en el seguimiento de
tareas, lo que genera retrasos y estrés.

e Soluciones potenciales: Maria desearia una herramienta centralizada, facil de usar
y con seguimiento en tiempo real, sin tener que actualizar plataformas
manualmente.

Métricas Complementarias
Para medir la experiencia del cliente se utilizan métricas como:

1. Métricas NPS (Net Promoter Score): Mide la fidelidad y satisfaccion del cliente
al preguntar si es probable que recomiende el producto. Los clientes se clasifican
en Promotores (9-10), Pasivos (7-8) y Detractores (0-6).

2. Métricas CES (Customer Effort Score): Evalua el esfuerzo que deben realizar los
clientes para interactuar con la empresa (comprar, resolver un problema). Menor
esfuerzo percibido implica mayor satisfaccion y lealtad.

4.6. Puesta en practica de técnicas de validacion de ideas y generacion de prototipos

Para minimizar riesgos antes de lanzar productos o servicios, son claves el prototipado
y la validacion.

1. Prototipado

Es el proceso de crear una version preliminar o modelo de un producto, servicio o
solucion. Su objetivo es probar conceptos, visualizar la idea y detectar errores o mejoras
antes de la produccion final. Puede ser fisico o digital.

o Baja fidelidad: Representaciones simples (bocetos, diagramas, maquetas). Son
econdmicos, rapidos de construir y no requieren expertos.



e Alta fidelidad: Versiones mas cercanas al producto final, con mas detalles y
funcionalidad. Requieren herramientas especializadas y expertos.

Ambos se utilizan en metodologias como Design Thinking o Lean Startup.
2. Validaciéon

Es el proceso de probar si el producto o solucion satisface las necesidades del cliente
real. Implica recopilar retroalimentacion directa del publico objetivo a través de
pruebas de usuario, encuestas o experimentos.

Los pasos de validacion son:

1. Pruebas con usuarios: Probar el prototipo con personas reales, observando su
comportamiento y recibiendo retroalimentacion.

2. Utilizacion de métricas y analisis: Recopilar datos de uso, satisfacciéon o
efectividad del prototipo.

3. Incorporacion de mejoras: Ajustar el prototipo basiandose en la
retroalimentacion.

Ejemplo: Validacion de una botella reutilizable sostenible Se define la hipotesis de
valor: "Los usuarios de productos ecoldgicos prefieren botellas reutilizables y de
materiales reciclados". Se valida mediante encuestas (80% de los encuestados se muestra
interesado y dispuesto a pagar un precio premium). Se crea un prototipo de baja
fidelidad para evaluar usabilidad. Tras la retroalimentacion (pedir boca ancha y funda de
silicona), se ajusta el disefio. Finalmente, se lanza una pequefia produccién para probar la
aceptacion en el mercado.

Otras técnicas para entender las necesidades y obtener informacion valiosa incluyen el
uso de Focus Groups (reuniones de grupos pequefios para discutir problemas
relacionados con un producto/servicio).

4.7. El Marketing para el desarrollo de técnicas de comunicacién y venta

El marketing es la disciplina que conecta la empresa con su mercado objetivo para
cumplir objetivos comerciales de manera eficiente y sostenible. Implica identificar y
satisfacer las necesidades del consumidor, promover productos y gestionar relaciones
con los clientes.

La funcidn principal del marketing es construir una relacion de valor a largo plazo con
el cliente.

Técnicas de Comunicacion en Marketing
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Se refieren a la forma en que las empresas transmiten su mensaje a los consumidores,
incluyendo la interaccion en canales digitales:

Técnica Descripcion

Storytelling Crear narrativas que conecten emocionalmente con el cliente.
Marketing de Generar y compartir contenido valioso y relevante para atraer y
Contenidos retener a una audiencia.

Publicidad Usar anuncios pagados en plataformas como Google, Facebook o
Digital Instagram, para llegar al publico objetivo.

Marketing Asegurar que la comunicacion sea consistente a través de todos los
Omnicanal puntos de contacto (tiendas fisicas, apps, redes sociales, etc.).

Técnicas de Venta en Marketing

El marketing busca influir en el proceso de compra, aplicando diversas técnicas de venta
para guiar a los clientes potenciales (prospectos) hacia una compra:

o Embudo de ventas (Sales Funnel): Proceso que guia al cliente desde la primera
interaccidn hasta la compra final.

e Ventas consultivas: Basadas en entender las necesidades del cliente y ofrecer
soluciones especificas.

e Cross-selling y Up-selling: Ofrecer productos complementarios (cross-selling) o
de mayor valor (up-selling) para aumentar el tique de compra.

e Ventas emocionales: Apelan a las emociones y deseos del cliente, en lugar de
centrarse solo en las caracteristicas del producto.

Es esencial que la comunicacion sea efectiva, alineando el mensaje con las necesidades del
cliente, para crear una relacidon a largo plazo que facilite la venta futura.
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